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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

La elaboracién del Plan de Negocios para Skytech es esencial en el entorno profesional, ya
que proporciona una comprensiéon profunda del contexto en el que opera esta empresa. Skytech
se dedica a la distribucién, venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos, y se destaca por su
enfoque en la aplicacién de las Ultimas tecnologias de la informacién. En este sentido, el Plan de
Negocios de Skytech debe abordar varios aspectos cruciales. De esta forma, es necesario
analizar el mercado en el que la empresa opera, incluyendo la demanda de productos y servicios
tecnoldgicos, la competencia en el sector y las tendencias del mercado, lo cual ayudard a Skytech
a identificar oportunidades y amenazas, y a desarrollar estrategias efectivas para aprovechar su

ventaja competitiva.

El Plan de Negocios debe definir claramente la visién, misidn y objetivos de Skytech, lo cual
proporcionard una direccién clara para la empresa y guiard sus acciones a largo plazo. También
es importante definir la propuesta de valor de la empresa, es decir, el aspecto que la hace Unica
y por qué los clientes deben elegir sus productos y servicios. Otro componente fundamental del
Plan de Negocios es la estrategia de marketing y ventas, de esta forma, Skytech debe planificar
como promocionara sus productos y servicios, identificara a su publico objetivo y establecera
estrategias de precios y distribucion. Masaquiza et al. (2020), consideran que, es crucial
desarrollar un plan financiero sélido que incluya proyecciones de ingresos y gastos, asi como

fuentes de financiamiento para respaldar el crecimiento y la expansion de la empresa.

Dentro del contexto administrativo, el Plan de Negocio de Skytech juega un papel central al
establecer las bases y estrategias que guiaran a la empresa hacia la consecucién de sus objetivos,
el proceso implica la creacion de una estructura organizativa eficiente y una gestion adecuada
de los recursos disponibles, tanto humanos como financieros. Yanez & Fernanda (2019), sefialan
que, la estructura organizativa eficiente es esencial para garantizar que los roles y
responsabilidades estén claramente definidos en la empresa, de forma tal que, se materialice
una distribucidn eficaz de tareas y recursos, lo que mejora la productividad y facilita la toma de
decisiones. La asignacidon de responsabilidades precisa permite a los empleados desempefiar sus

funciones de manera efectiva y trabajar en armonia hacia los objetivos establecidos en el plan.

La gestidon de recursos humanos también desempeiia un papel crucial en el éxito de Skytech,
lo cual implica no solo la seleccidn y contratacién de personal capacitado, sino también la

implementacién de programas de formacion y desarrollo. La gestién de recursos financieros es
1



otro aspecto vital del Plan de Negocio, donde se planifican y controlan los presupuestos, los
ingresos y los gastos de la empresa. La gestion financiera adecuada garantiza que la empresa
pueda mantener una salud financiera sélida y aprovechar las oportunidades de crecimiento,
potencializdndose asi, la capacidad de explorar fuentes de financiamiento externas si es

necesario para impulsar la expansion y desarrollo empresarial (Mendoza et al., 2021).

En términos de procedimientos y politicas, Skytech debe establecer una serie de directrices
internas que rigen su funcionamiento, las politicas abarcan diversos aspectos, como la gestidon

de la cadena de suministro, la atencidn al cliente, la gestidon de la calidad y la seguridad en el

trabajo. La empresa se compromete a mantenerse actualizada respecto a las ultimas tendencias
y avances tecnoldgicos, mediante la participacion en cursos y seminarios, asi como la

colaboracién con instituciones educativas.

En el contexto tecnoldgico, el Plan de Negocio de Skytech se enfoca en el aprovechamiento
de las nuevas tecnologias de la informaciéon como un pilar fundamental para el progreso y la
expansion de la empresa. Skytech reconoce la importancia de estar a la vanguardia tecnolégica
y busca integrar de manera efectiva estas innovaciones en sus operaciones diarias. La empresa
tiene la intencidn de utilizar tecnologias de ultima generacidn para mejorar su proceso de
distribucidn, lo cual incluye el uso de sistemas de seguimiento y gestion de inventario basados
en la nube, lo que permite un control mas preciso de las existencias y una respuesta mas rapida
a las demandas del mercado. La optimizacion de los tiempos de entrega es crucial en un mundo

empresarial cada vez mds competitivo, y Skytech busca posicionarse como lider en este aspecto.

En cuanto a la venta y el mantenimiento de equipos tecnoldgicos, Skytech tiene la vision de
incorporar tecnologias innovadoras para brindar un servicio excepcional a sus clientes. Luna
etal. (2020), afirman que, la implementacién de herramientas de monitoreo remoto y
diagndstico predictivo permitira a la empresa anticipar y abordar problemas en los equipos
antes de que se conviertan en obstaculos que afecten la estructura y funcionamiento
empresarial. De esta forma puede asegurarse que las herramientas de monitoreo garantizan la
eficiencia del servicio, logramos en esta forma un incremento exponencial entorno a la

satisfaccion del cliente al reducir el tiempo de inactividad.

Por otra parte, el Plan de Negocio incluye estrategias de marketing digital para promocionar
los productos y servicios de Skytech de manera efectiva. En un mundo cada vez mds digitalizado,
la presencia en linea es esencial. La empresa planea utilizar las redes sociales, publicidad en linea
y el marketing de contenidos para llegar a un publico mds amplio y atraer a clientes potenciales.

La personalizacion de las estrategias de marketing digital también desempeiia un papel
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importante, ya que permite adaptar el mensaje a las necesidades y preferencias especificas de

cada cliente.

Problema de investigacion

En un contexto global cada vez mds interconectado, la constante evolucion tecnolégica se ha
convertido en una fuerza motriz que impulsa el desarrollo y la transformacién de practicamente
todos los aspectos de la vida moderna. Desde la comunicaciéon y el entretenimiento hasta la
industria y la medicina, la tecnologia se ha infiltrado en cada rincdn de nuestra sociedad, la
realidad plantea un desafio significativo para empresas como Skytech, que operan en el &mbito

de los equipos tecnoldgicos.

La dependencia de la sociedad en la tecnologia es un fendmeno innegable, de esta forma, la
conectividad, la automatizacién y la digitalizacién han permeado todos los aspectos de la
sociedad contempordnea de manera tal que, es inimaginable la cotidianidad sin dispositivos
electrénicos, software avanzado y sistemas de comunicacion instantanea, lo cual, a su vez, ha
generado una demanda creciente de productos y servicios tecnolégicos mas sofisticados y

avanzados (Turpo et al., 2021).

La industria de equipos tecnolégicos, en particular, es un claro reflejo de esta situacién. Los
avances en hardware y software se suceden a un ritmo vertiginoso, lo que significa que cualquier
empresa que busque mantener su relevancia en el mercado global debe estar en constante
alerta y preparada para adaptarse a las tendencias tecnoldgicas cambiantes. La rapidez con la
que surgen nuevas tecnologias y la obsolescencia de las antiguas representan un desafio

constante para Skytech y otras empresas similares.

Rojo et al. (2019), consideran que, el dmbito tecnoldgico es altamente competitivo, de forma
tal que, las eempresas desarrollan una fuerte actividad competitiva con el objetivo de ocupar
un nicho de mercado. De esta forma, el desarrollo de estrategias por parte de Skytech para
diferenciarse y ofrecer productos y servicios innovadores se convierte en un factor critico para
su éxito continuo. En un entorno donde la competencia es feroz y las expectativas de los
consumidores son cada vez mas altas, la capacidad de adaptacion y la agilidad en la respuesta a
las demandas cambiantes del mercado son esenciales para mantener una posicion sdlida y

sostenible.

En el enfoque especifico del contexto ecuatoriano, el planteamiento del problema se
concentra en dos aspectos cruciales: el acceso a la tecnologia y la capacitacion tecnoldgica. Si

bien Ecuador ha experimentado avances notables en términos de adopcion tecnoldgica en los
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ultimos afios, persisten desafios significativos relacionados con las brechas digitales que afectan

a diversas regiones del pais y a ciertos grupos demograficos.

El acceso a la tecnologia es un elemento fundamental en la actualidad, ya que incide
directamente en laigualdad de oportunidades y en la participacion activa en la economia digital.
Aunque las areas urbanas suelen tener un acceso relativamente mas facil a la tecnologia, las
regiones rurales y remotas de Ecuador a menudo enfrentan dificultades para conectarse a la
infraestructura tecnolégica necesaria, lo cual no solo limita su acceso a informacidn valiosa, sino
que también los excluye de oportunidades educativas y laborales que dependen cada vez mas

de las habilidades digitales.

Urdaneta et al. (2022), afirman que, la capacitacién tecnolégica es esencial para aprovechar
al maximo las posibilidades que ofrece la tecnologia, tomandose en cuenta que a pesar de que
las personas poseen acceso a dispositivos tecnoldgicos, la falta de conocimientos y habilidades
en el uso efectivo de estos recursos puede actuar como una barrera significativa. Skytech, como
empresa lider en equipos tecnolégicos, debe considerar cdmo puede contribuir a cerrar estas
brechas educativas, brindando programas de capacitacién y recursos para empoderar a las

comunidades locales y a diferentes grupos de edad en el pais.

En este contexto, Skytech tiene una oportunidad Unica para desempefar un papel
importante en la promocién de la inclusiéon digital en Ecuador, lo cual implica no solo
proporcionar equipos tecnoldgicos de calidad a precios accesibles, sino también colaborar con
organizaciones locales y gubernamentales para llevar a cabo programas de alfabetizacidn digital
y capacitacion tecnoldgica que permitan a un mayor numero de ecuatorianos aprovechar al
maximo las ventajas de la era digital. De esta manera, la empresa puede contribuir
significativamente al desarrollo tecnoldgico y al empoderamiento de las comunidades en todo

el pais.

A nivel micro, al centrarse especificamente en la ciudad de Quito, Skytech se enfrenta a un
desafio adicional relacionado con la competencia local y la necesidad de establecer una sdlida
presencia en el mercado. La capital ecuatoriana se presenta como un centro urbano vibrante y
dindmico que alberga a numerosas empresas relacionadas con la tecnologia y servicios afines,
el entorno altamente competitivo exige que Skytech desarrolle estrategias efectivas para
destacar entre la multitud de competidores locales y construir una base de clientes sdélida en

esta ciudad estratégica.



Rodriguez & Quifionez (2021), destacan que la clave para ocupar mucho el mercado
especifico se fundamenta en la innovacién constante, de esta forma, las empresas enfocadas en
la comercializacion y servicios tecnolégicos debe mantenerse a la vanguardia de las tendencias
del mercado y ofrecer productos y servicios que no solo cumplan con los estandares de calidad,
sino que también aporten un valor adicional significativo a los clientes, lo cual puede incluir
caracteristicas Unicas, una atencidn al cliente excepcional o soluciones tecnoldgicas adaptadas

a las necesidades especificas de la comunidad local.

La construccidén de relaciones sélidas con socios estratégicos y organizaciones locales es
fundamental, siendo por lo tanto importante la colaboraciéon con empresas y entidades que
posean una presencia establecida en la ciudad de Quito, estrategia que posibilitard que Skytech
gane visibilidad y confianza en el mercado local. Baque (2021), considera que, las alianzas
estratégicas entre empresas comercializadoras de equipos y servicios tecnoldgicos posibilitan la
agilizacién en él el acceso a nuevos clientes y oportunidades de negocio, y por otra parte
proporcionan conocimientos locales valiosos sobre las necesidades y preferencias de los

consumidores.

Lainversion en estrategias de marketing y publicidad también es esencial, de ahi que, Skytech
debe utilizar enfoques de promocion efectivos que lleguen a su publico objetivo en Quito y
comuniquen claramente los beneficios de sus productos y servicios, lo cual puede incluir
campafas publicitarias dirigidas, presencia en eventos locales y la participacion activa en redes

y asociaciones comerciales locales.
Pregunta de investigacion:

¢Cudles son las oportunidades de aplicar inteligencia artificial en la creacién de un plan de

negocio de la empresa Skytech?



Objetivo general

Disefar un plan de negocios para la creacién de la empresa Skytech aplicando inteligencia

artificial.

Objetivos especificos

e Contextualizar los fundamentos tedricos del plan de negocios, analizando los estudios
administrativos, técnicos, financiero y ambiental.

e Diagnosticar la demanda de distribucion venta y mantenimiento de
equipos tecnoldgicos

e Elaborar el estudio administrativo, técnico, financiero y ambiental de la empresa
Skytech

e Validar a través de criterio de expertos la validez tedrica del plan de negocios para la

empresa Skytech aplicando nuevas tecnologias de la informacién.

Vinculacidn con la sociedad y beneficiarios directos:

La vinculacién con la colectividad en el proyecto de titulacién de Skytech se presenta como
una oportunidad para fortalecer la relaciéon de la empresa con la sociedad en su conjunto,
destacando como estrategia clave la implementacién de programas de capacitacién y asesoria

tecnoldgica dirigidos a instituciones educativas y organizaciones comunitarias.

En el ambito educativo, Skytech se compromete a colaborar con escuelas, colegios y
universidades para ofrecer talleres y seminarios especializados en tecnologia, los programas no
solo beneficiaran a los estudiantes, sino también a los docentes y personal administrativo,
brindandoles las habilidades necesarias para adaptarse a un entorno tecnoldgico en constante
evolucidn. La empresa también proporcionard recursos didacticos actualizados y materiales de
estudio que contribuirdn al proceso educativo y al desarrollo de competencias digitales

esenciales.

Por otro lado, en colaboracién con organizaciones comunitarias, Skytech se esforzara por
promover la inclusion digital y el acceso a la tecnologia en comunidades que podrian estar

rezagadas en este aspecto, lo cual podria incluir la donacidn de equipos tecnolégicos, la creacion
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de centros de acceso a Internet en areas desfavorecidas o la capacitacion de miembros de la
comunidad en el uso de herramientas digitales. Marifio & Andrés (2022), sefiala que la
colaboracién entre las empresas que comercializan productos y servicios digitales con la
comunidad se traduce en la potenciacidon del cumplimiento del objetivo de inclusién digital, asi
como la posibilidad de desarrollar oportunidades de negocio que incidan positivamente en la

calidad de vida de la poblacion.

Skytech se esforzara por contribuir activamente a la sociedad mediante la publicacion de
materiales educativos y técnicos relacionados con los equipos tecnoldgicos que distribuye y
mantiene, lo cual puede incluir guias de usuario, manuales técnicos y recursos en linea que

beneficien tanto a los clientes como al publico en general.

En términos de productos tecnolégicos, la empresa buscara desarrollar soluciones
tecnoldgicas innovadoras que aborden desafios especificos de la sociedad, como la gestién
eficiente de la informacion o la conectividad en areas remotas, los productos no solo seran
beneficiosos para los clientes, sino que también pueden tener un impacto significativo en la

mejora de la calidad de vida de la comunidad.

Baque (2021), considera que, la creacion de sistemas de gestion de informacion
personalizados para pequenas y medianas empresas locales, permite a dichas instituciones
optimizar los procesos internos, gestionar eficazmente los datos y mejorar la productividad,
aspectos beneficiosos para las empresas, que poseen un impacto positivo en la economia local,

dada la mejora sistematica de la eficiencia empresarial.

Los beneficiarios directos del proyecto de titulacién de Skytech seran tanto las instituciones
educativas y organizaciones comunitarias que recibiran capacitacién y asesoria, como los
clientes que adquirirdn productos y servicios tecnoldgicos de la empresa. Ademas, la sociedad
en su conjunto se beneficiara de la mayor accesibilidad a la tecnologia, la generacién de
conocimiento a través de publicaciones y la posible mejora de la calidad de vida a través de

productos tecnolégicos innovadores.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Contextualizacion general del estado del arte

Titulo: "Plan de negocios para una empresa de venta de equipos de computacién enfocada

en el mercado estudiantil realizado en la Universidad Israel"
Autor: Avi Cohen
Tipo de documento: Tesis
Objetivo general de la investigacion:

Evaluar la viabilidad de establecer una empresa de venta de equipos de computacion dirigida
especificamente al mercado estudiantil en Israel, con un enfoque en proporcionar soluciones

tecnolégicas asequibles y de calidad para estudiantes universitarios y de secundaria.
Metodologia aplicada:

Se realizd un analisis de mercado para identificar las necesidades y preferencias de los
estudiantes en cuanto a equipos de computacion. Se llevaron a cabo encuestas y entrevistas con
estudiantes de diversas instituciones educativas para comprender sus hdbitos de compra y sus
expectativas en términos de productos y servicios. Se analizé la competencia en el mercado de
venta de equipos de computacidon en la Universidad Israel y se evaluaron las tendencias

tecnoldgicas actuales y futuras.
Principales conclusiones y hallazgos:

Se encontrdé una demanda considerable de equipos de computacion entre los estudiantes,
especialmente aquellos que buscan soluciones asequibles y portatiles. La competencia en el
mercado estd dominada por grandes minoristas, pero existe una oportunidad para una empresa
especializada en enfocarse en las necesidades especificas de los estudiantes. Se identificaron
estrategias de marketing efectivas, como la asociacién con instituciones educativas y la
promocién de descuentos para estudiantes. Ademas, se recomendd ofrecer servicios de valor
agregado, como asesoramiento técnico y programas de garantia extendida, para diferenciarse

de la competencia.

Titulo: "Plan de negocios para la viabilidad para la creaciéon de una empresa de alquiler de

equipos de computacion en la Universidad de Israel"
Autor: Sara Levy

Tipo de documento: Tesis



Objetivo general de la investigacion:

Determinar la viabilidad econdmica y logistica de establecer una empresa de alquiler de
equipos de computacion en la Universidad de Israel, dirigida a estudiantes, profesores y personal

administrativo.
Metodologia aplicada:

Se realizé una investigacidon de mercado para evaluar la demanda potencial de servicios de
alquiler de equipos de computacion en el campus universitario. Se llevaron a cabo entrevistas
con stakeholders clave, incluidos estudiantes, profesores y personal administrativo, para
comprender sus necesidades y preferencias en cuanto al alquiler de equipos. Se analizaron los
costos operativos asociados con el establecimiento y la operacidon de la empresa, asi como las

posibles fuentes de ingresos.
Principales conclusiones y hallazgos:

Se encontrd un interés significativo por parte de la comunidad universitaria en servicios de
alquiler de equipos de computacién, especialmente entre los estudiantes que requieren acceso
temporal a tecnologia especializada para proyectos académicos. Sin embargo, se identificaron
desafios logisticos, como el mantenimiento y la reposicion constante de inventario, que podrian
afectar la rentabilidad del negocio. Se recomendd realizar un analisis detallado de costos y

beneficios antes de tomar una decision final sobre la viabilidad del proyecto.

Titulo: "Plan de negocios para la creacidn de una tienda en linea de equipos de computacion

con entrega rapida en Israel"
Autor: ossi Cohen
Tipo de documento: Tesis
Objetivo general de la investigacion:

Evaluar la viabilidad de establecer una tienda en linea de equipos de computacién con
entrega rapida en todo Israel, ofreciendo una amplia gama de productos y servicios tecnolégicos

para satisfacer las necesidades del mercado actual.
Metodologia aplicada:

Se llevd a cabo un andlisis de mercado para identificar las tendencias de compra en linea y
las preferencias del consumidor en cuanto a la adquisicion de equipos de computacién. Se
realizaron encuestas en linea y se analizaron datos de ventas de empresas similares. Se
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evaluaron los costos asociados con la creacidn y operacion de una tienda en linea, incluidos los

gastos de marketing, almacenamiento y envio.
Principales conclusiones y hallazgos:

Se encontrd un crecimiento constante en las ventas de productos tecnoldgicos en linea en
Israel, lo que indica una demanda saludable para una tienda en linea de equipos de
computacion. La entrega rapida se identificé como un factor crucial para competir en el mercado
en linea. Se recomendd establecer asociaciones con proveedores confiables y servicios de
mensajeria para garantizar una experiencia de compra eficiente y satisfactoria para los clientes.
Ademas, se identificaron oportunidades para expandir la oferta de productos y servicios, como

la venta de software y servicios de mantenimiento.

Las investigaciones anteriormente abordadas coinciden en la importancia del desarrollo del
plan de negocios con la aplicacién de las nuevas tecnologias de la informacién, revelandose las
mismas como las herramientas empresariales capaces de brindar un amplio abanico de
oportunidades en la materializacién de estrategias de marketing, las cuales sean capaces de
captar el interés de los consumidores por los bienes y servicios ofertados. De igual forma,
enfatizan en la necesidad de contextualizar la fundamentacidn teérica del plan de negocios a ser
desarrollado, a través del analisis especifico de estudios administrativos, técnicos, financieros, y
ambientales, que aporten pautas para el manejo estratégico de los recursos econémicos,
materiales, y humanos, disponibles en la empresa. Es de tomar en cuenta que, consideran
necesario el diagndstico de la demanda de distribucidon y venta de los bienes y servicios
ofertados, con el objetivo de brindar elementos diferenciadores que distingan la marca

empresarial, y por ende propicien una penetracion efectiva del mercado.
Anilisis del Mercado

La investigacidn de mercado es un proceso esencial en la elaboracidn de un plan de negocios,
consiste en la recopilacién y andlisis de datos relevantes sobre el mercado en el que operara una
empresa o proyecto, el proceso proporciona informacién valiosa que ayuda a comprender el
entorno empresarial, identificar oportunidades y amenazas, y tomar decisiones informadas

(Jiménez et al., 2018).

Uno de los primeros pasos en la investigaciéon de mercado es definir claramente el mercado
objetivo, identificando el publico al que se dirige el producto o servicio, a continuacion, se
recopila informacién sobre la demanda actual y futura, el comportamiento del consumidor, las

tendencias del mercado y la competencia, lo cual implica utilizar diversas fuentes de datos, como
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encuestas, entrevistas, anadlisis de datos secundarios y estudios de mercado existentes (J.

Rodriguez, 2022).

Una vez recopilada la informacion, se procede al andlisis de los datos para extraer
conclusiones y patrones significativos, lo cual permite evaluar la viabilidad del negocio,
determinar la estrategia de precios, diseiar estrategias de marketing efectivas y anticipar
posibles obstaculos (Alvarez et al., 2020). La investigacién de mercado no es un proceso estatico;
debe actualizarse periédicamente para mantenerse al dia con las cambiantes condiciones del
mercado y las necesidades de los clientes. En Ultima instancia, una investigacién de mercado
solida es esencial para el éxito de un negocio, ya que proporciona la base sobre la cual se

construye toda la estrategia empresarial.
Estrategia de Marketing y Ventas

La estrategia de marketing y ventas es un pilar fundamental en cualquier plan de negocios,
ya que se encarga de como la empresa llevara sus productos o servicios al mercado y como
persuadird a los clientes para que los adquieran, la estrategia implica una serie de decisiones
clave que afectaran directamente al rendimiento y la rentabilidad de la empresa. En primer
lugar, se debe definir el publico objetivo, es decir, el grupo de personas o empresas a las que se
dirigird la estrategia de marketing y ventas, lo cual implica comprender a fondo las necesidades,
deseos y comportamientos de los clientes potenciales, lo que permitird adaptar el mensaje y los

enfoques de venta de manera efectiva (Duque et al., 2019).

La estrategia también incluye la determinaciéon de los canales de distribucién adecuados, lo
cual implica decidir como se entregaran los productos o servicios al cliente final, ya sea a través
de ventas en linea, tiendas fisicas, distribuidores u otros canales especificos. La eleccion de los
canales de distribucion debe estar alineada con las preferencias de compra de los clientes y la

naturaleza del producto o servicio.

El plan de marketing detalla las tacticas especificas que se utilizardn para promocionar los
productos o servicios, como publicidad, relaciones publicas, marketing en redes sociales,
estrategias de SEO y mas. Ademas, se debe establecer un presupuesto de marketing que permita
llevar a cabo estas actividades de manera efectiva. La estrategia de ventas se enfoca en cémo
se llevaran a cabo las ventas, qué métodos de venta se utilizaran, como se capacitara al equipo
de ventas y cdmo se gestionaran las relaciones con los clientes, también se deben considerar
estrategias de fijacidon de precios, incentivos y descuentos para impulsar las ventas (Cantillo,

2021).
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Plan de Operaciones

El plan de operaciones es un componente critico en el desarrollo de un plan de negocios, ya
qgue describe cdmo la empresa llevara a cabo sus actividades cotidianas y operacionales, la
seccién se enfoca en la logistica, los procesos clave y la gestidn de recursos necesarios para que
la empresa funcione de manera eficiente y efectiva. Una parte fundamental del plan de
operaciones es la descripcidn de los procesos de produccidn o prestacidn de servicios, se detalla
como se crearan, fabricardn o entregaran los productos o servicios, desde la adquisicidon de
materias primas hasta la distribucion final, la descripcidn es esencial para comprender la

eficiencia operativa y la calidad del producto o servicio (Montes, 2020).

La gestidn de la cadena de suministro es otro aspecto importante del plan de operaciones, lo
cual implica cémo se gestionaran las relaciones con proveedores y la administracién de
inventarios para garantizar un flujo constante de materias primas o productos. La eficiente

gestidn de la cadena de suministro puede ser critica para evitar retrasos y costos innecesarios.

La ubicacion fisica de la empresa, si es relevante, también se aborda en esta seccién. La
eleccidon de la ubicacidon puede tener un impacto significativo en los costos operativos, la
accesibilidad a los clientes y la eficiencia logistica. Se deben considerar aspectos como la
proximidad a los proveedores, la infraestructura disponible y la conveniencia para el publico
objetivo (Jiménez et al., 2018). La planificacidon de recursos humanos es esencial en el plan de
operaciones. Se debe describir la estructura del equipo, las funciones y responsabilidades de
cada miembro y como se reclutardn y capacitaran los empleados. La gestion eficaz de los
recursos humanos es crucial para garantizar un ambiente de trabajo productivo y una operacion

sin problemas.
Plan Financiero

El plan financiero es un componente critico dentro de un plan de negocios, ya que se centra
en la parte econémica y monetaria de la empresa, el plan detalla cdmo se administraran los
recursos financieros, cuales son las proyecciones econémicas y como se garantizara la viabilidad
financiera del negocio a largo plazo. Uno de los elementos principales en el plan financiero es la
proyeccion de estados financieros, que incluye el estado de resultados, el balance general y el
flujo de efectivo, las proyecciones proporcionan una imagen clara de los ingresos, gastos, activos
y pasivos de la empresa durante un periodo de tiempo determinado, generalmente de uno a
cinco afios, las proyecciones ayudan a evaluar la rentabilidad del negocio y a anticipar los flujos

de efectivo necesarios para operar y crecer (Jiménez et al., 2018).
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La estrategia de financiamiento es otro aspecto critico en el plan financiero. Aqui se detalla
como se obtendra el capital necesario para iniciar y operar el negocio, lo cual puede incluir
inversiones de los fundadores, préstamos bancarios, inversionistas externos o cualquier otra
fuente de financiamiento. La estrategia de financiamiento debe estar alineada con las

necesidades del negocio y su capacidad de pago (Montes, 2020).

La gestion de riesgos financieros también se aborda en el plan financiero, lo cual implica
identificar los posibles riesgos financieros que podrian afectar al negocio, como fluctuaciones
en los costos de insumos, cambios en las tasas de interés o volatilidad en los mercados, se deben
establecer estrategias para mitigar estos riesgos y garantizar la estabilidad financiera. El punto
de equilibrio, que indica el nivel de ventas necesario para cubrir los costos y alcanzar el punto
en el que la empresa comienza a generar ganancias, es otro elemento critico del plan financiero,
lo cual proporciona una referencia clave para evaluar la viabilidad econémica del negocio

(Cantillo, 2021).
Analisis de Riesgos y Estrategias de Mitigacion

El analisis de riesgos y las estrategias de mitigacién son aspectos fundamentales en la
planificacion empresarial. En el contexto del plan de negocios, esta secciéon se enfoca en
identificar los posibles obstaculos, amenazas y desafios que pueden surgir durante la ejecucion
del proyecto empresarial y cdmo la empresa planea abordarlos de manera proactiva (Ruiz et al.,

2019).

Uno de los primeros pasos en el analisis de riesgos es la identificacidon de posibles amenazas,
lo cual podria incluir factores como la competencia agresiva, cambios en las condiciones del
mercado, fluctuaciones en los costos de materias primas o incluso eventos imprevistos como
desastres naturales. Cada amenaza se evalta en términos de su probabilidad de ocurrencia y su
impacto potencial en el negocio (Cantillo, 2021). Una vez identificadas las amenazas, se
desarrollan estrategias de mitigacidon para reducir su impacto o probabilidad, las estrategias
pueden incluir diversificacién de productos, acuerdos de suministro a largo plazo, seguros
empresariales o planes de contingencia, |la idea es estar preparado para responder de manera

efectiva ante cualquier desafio que surja.

El analisis de riesgos también considera las oportunidades que pueden surgir, las
oportunidades pueden ser cambios positivos en el mercado, nuevas tendencias tecnoldgicas o
incluso la expansion de la base de clientes. Al identificar y capitalizar estas oportunidades, la
empresa puede aumentar su ventaja competitiva y su potencial de crecimiento (Cantillo, 2021).

Es importante destacar que el andlisis de riesgos y las estrategias de mitigacién son procesos
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continuos. A medida que cambian las condiciones del mercado y se adquiere experiencia, es
necesario revisar y ajustar regularmente estas estrategias para mantener la agilidad

empresarial.

1.2.Proceso investigativo metodolégico

La investigacién metodoldgica es un proceso fundamental en la generacién y validacion del
conocimiento en cualquier campo del saber. Proporciona el marco estructurado y sistematico
para abordar preguntas, analizar problemas y llegar a conclusiones respaldadas por evidencia.
En este contexto, el presente documento se adentra en el proceso investigativo metodoldgico,
destacando su importancia, etapas clave y herramientas utilizadas para llevar a cabo

investigaciones de manera rigurosa y efectiva.

1.2.1. Enfoque de la investigacion

Enfoque cuantitativo: La adopcion de un enfoque cuantitativo nos permite evaluar de
manera precisa el mercado objetivo, identificar tendencias de consumo y pronosticar la
demanda de productos y servicios (Guerrero, 2018), el enfoque se refleja en el andlisis detallado
de variables como el tamafio del mercado, la competencia, y las proyecciones de crecimiento,
utilizando herramientas y metodologias estadisticas para garantizar la precisiéon en las

estimaciones.

1.2.2. Tipo de investigacion

Investigacion no experimental: La investigacién bdsica no experimental transversal nos
permite analizar de manera exhaustiva las tendencias del mercado tecnoldgico y las preferencias
de los consumidores (Atehortua & Zwerg, 2019). En el contexto del plan de negocio para la
empresa Skytech, dedicada a la venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos aplicando
nuevas tecnologias de la informacién en la ciudad de Quito, esta forma de investigacién

proporciona una vision amplia y profunda de las tendencias y demandas del mercado local.

Investigacion descriptiva: La investigacion descriptiva nos permite identificar patrones y
caracteristicas especificas del mercado local, incluyendo preferencias de producto,
comportamientos de compra y necesidades de los clientes (Arias & Covinos, 2021). Proporciona
una comprension detallada de las demandas y tendencias del mercado, lo que permitird a
Skytech adaptar su oferta de productos y servicios de manera mas efectiva a las necesidades de

sus clientes en Quito.

14



Investigacion de campo: La investigacion de campo nos permite recopilar datos
directamente de los clientes y usuarios finales, brindandose en una comprensién mas profunda
de las necesidades y preferencias (Ordofiez, 2018). Skytech reconoce la importancia de estar en
contacto directo con su audiencia para comprender sus demandas especificas y adaptar sus

productos y servicios en consecuencia.

1.2.3. Poblacion y muestra

Para el desarrollo de la presente investigacién se considera a los estratos socioeconémicos B

y C+ del Distrito Metropolitano de Quito.

PEA Quito 1.829.227 100%
Proporcién Nivel Socioecondmico B 204.873 11,20%
Proporcidn Nivel Socioeconémico C+ 417.064 22,80%
Mercado Objetivo Quito 621.937

Al ser una poblacion superior a las 100 personas se procede a calcular la muestra con la

férmula finita de Laura Fisher, la misma que se calcula a continuacion:

p= 50
q= 50
E2= 25 - > 5%
o= 3,8416  ---—--- > 95%
N = 621.937
N-1= 621.936
(6®) x (p) x (@) x (N)
n=

{[E* (N - 1)1 + [(0?) x (p) x (a)]}

(3,8416) x (50) x (50) x (621.937)

{125 (621.936)] + [(3,8416) x (50) x (50)]}

5.973.082.948,00

n=
15548400 + 9604
5973082948
n S ———
15558004
n= 384

Estableciendo que se aplicaran 384 encuestas.
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1.2.4. Técnicas e instrumentos

La realizaciéon de encuestas directas permitira obtener informacién detallada sobre las
preferencias de productos y servicios de los individuos en este segmento socioecondmico
especifico (Arias & Covinos, 2021). La encuesta se disefié con preguntas especificas orientadas
a identificar las tendencias de compra, las preferencias de marca, las actitudes hacia las nuevas
tecnologias y las expectativas de servicio postventa de esta poblacidon objetivo. Skytech
reconoce que este enfoque permitira ajustar sus estrategias de marketing y servicio al cliente
para satisfacer las necesidades especificas de los consumidores de nivel socioeconémico By C+

en Quito.
1.3. Analisis de resultados

1. ¢Con qué frecuencia adquieres equipos tecnoldgicos, como ordenadores portatiles,

teléfonos moviles o tabletas?

Figura 1 Frecuencia de compra de equipos tecnoldgicos

Lz 29%
25% v
H Cada pocos meses B Unavez al afio
Cada dos afios Menos frecuentemente

B Nunca

La distribucién de respuestas muestra una variedad de comportamientos de compra entre
los usuarios. Un 13% de los encuestados indicaron que adquieren estos equipos cada poco mes,
lo que sugiere una tendencia hacia la actualizacion frecuente de tecnologia o la necesidad de
multiples dispositivos para diferentes propdsitos. Por otro lado, el 29% adquiere equipos
tecnoldgicos una vez al afio, lo que podria reflejar una planificacion anual para actualizar o
reemplazar dispositivos existentes. Ademas, el 25% lo hace cada dos afos, lo que sugiere una
preferencia por mantener los dispositivos durante un periodo mas prolongado antes de

actualizarlos.

Por otro lado, un 17% adquiere estos equipos con menos frecuencia, lo que puede deberse
a factores como la satisfaccion con los dispositivos actuales o limitaciones financieras.
Sorprendentemente, un 17% indicé que nunca adquieren este tipo de equipos, lo que podria ser
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resultado de diferentes motivaciones, como la falta de necesidad, preferencia por dispositivos
compartidos o una resistencia hacia la tecnologia. Los resultados reflejan la diversidad de
habitos de compra y actitudes hacia la adquisicion de equipos tecnoldgicos entre los
encuestados, lo que destaca la importancia de entender las necesidades y preferencias

individuales al desarrollar estrategias de mercado y oferta de productos.

2. ¢Qué tipo de productos tecnoldgicos consideras mas importante para tus

necesidades?

Figura 2 Tipos de productos mds demandados

M Ordenadores portétiles
M Teléfonos moviles
Tabletas
Accesorios (auriculares,

cargadores, etc.)

M Otros (especificar)

La mayoria de los encuestados, un notable 50%, consideran que los ordenadores portatiles
son el tipo de producto mds importante, lo cual puede deberse a la versatilidad y funcionalidad
que ofrecen los ordenadores portdtiles en diversas dareas, desde el trabajo hasta el
entretenimiento y la educacién. Ademas, un 33% de los encuestados mencionaron los teléfonos
moviles como productos tecnoldgicos importantes para sus necesidades, lo cual refleja la
ubicuidad y la importancia de los teléfonos maviles en la vida diaria, no solo como dispositivos
de comunicacién, sino también como herramientas para acceder a informacién, realizar

transacciones y mas.

Por otro lado, solo un pequefio porcentaje de los encuestados consideran las tabletas (8%) y
los accesorios (auriculares, cargadores, etc.) (4%) como los productos tecnolégicos mas
importantes para sus necesidades, lo cual sugiere que, si bien estos productos pueden tener su
utilidad, no son tan prioritarios como los ordenadores portatiles y los teléfonos méviles para la
mayoria de los encuestados. Ademas, un 4% menciond otros productos tecnolégicos especificos
no especificados en la encuesta como los mas importantes para sus necesidades, lo que podria
reflejar una diversidad de preferencias individuales entre los usuarios. Los resultados destacan
la importancia de los ordenadores portatiles y los teléfonos moéviles como los productos

tecnoldgicos mas esenciales para la mayoria de los usuarios, lo que subraya la necesidad de

17



ofrecer una amplia gama de opciones y caracteristicas en estos productos para satisfacer las

diversas necesidades y preferencias de los consumidores.

3. ¢Qué factores son mds importantes para ti al seleccionar un proveedor de equipos

tecnoldgicos?

Figura 3 Factores importantes

M Calidad del producto

o o
11% 4% M Precio competitivo

\ m Servicio al cliente

Variedad de productos
disponibles

M Otros (especificar)

La mayoria de los encuestados, un significativo 58%, consideran que la calidad del producto
es el factor mas crucial en su decisidon de compra, la preferencia refleja la importancia que los
consumidores otorgan a la fiabilidad, durabilidad y rendimiento de los productos tecnolégicos,
priorizando la satisfaccidn a largo plazo sobre otras consideraciones. Por otro lado, el 25% de los
encuestados indicaron que el precio competitivo es un factor importante en su eleccién de
proveedor, lo cual sugiere que, aunque la calidad del producto sea prioritaria, los consumidores

también valoran la relacién costo-beneficio al tomar decisiones de compra.

Ademas, un 10% consideran que el servicio al cliente es un factor crucial, lo que subraya la
importancia de una atencidn al cliente eficiente y receptiva para mantener la satisfaccion del
cliente a lo largo del tiempo. Sin embargo, la variedad de productos disponibles y otros factores
mencionados tienen una importancia relativamente menor, con solo un 4% y un 2% de los
encuestados, respectivamente. Los resultados destacan la necesidad de que los proveedores de
equipos tecnolégicos centren sus esfuerzos en ofrecer productos de alta calidad a precios
competitivos, mientras mantienen un alto nivel de servicio al cliente para satisfacer las

demandas y expectativas de los consumidores.
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4. ¢(Qué tanimportante es para ti la garantia y el soporte técnico al comprar equipos

tecnoldgicos?

Figura 4 Importancia de garantia y servicio técnico

B Muy importante
B Importante
H Neutral

Poco importante

m Nada importante

Los resultados de la encuesta muestran que la mayoria de los encuestados, con un
impresionante 63%, consideran que la garantia y el soporte técnico son aspectos de suma
importancia al momento de adquirir equipos tecnolégicos, la alta proporcion refleja la necesidad
percibida de contar con proteccidn y asistencia técnica ante posibles fallos o problemas que
puedan surgir con los dispositivos. La garantia ofrece una red de seguridad para los
consumidores, brindandoles tranquilidad y confianza en la inversién realizada. Ademas, el 25%
de los encuestados lo clasificaron como "importante"”, lo que sugiere que, aunque no lo
consideran absolutamente critico, aun reconocen su relevancia al momento de realizar una

compra tecnoldgica.

Por otro lado, solo un pequefio porcentaje de los encuestados expresaron una percepcion
menos prioritaria sobre la garantia y el soporte técnico, con un 8% clasificdndolo como "neutral"
y un 2% como "poco importante" o "nada importante", los resultados subrayan la importancia
de que los fabricantes y vendedores de equipos tecnoldgicos ofrezcan politicas de garantia claras
y robustas, asi como un soporte técnico accesible y eficiente, para satisfacer las expectativas de
los consumidores y promover la confianza en sus productos. La alta proporcion de encuestados
qgue consideran la garantia y el soporte técnico como aspectos de suma importancia resalta la

relevancia critica de estos servicios en la decisién de compra de equipos tecnoldgicos.
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5. ¢Prefieres comprar equipos tecnolégicos nuevos o reacondicionados?

Figura 5 Preferencia en la compra de equipos tecnoldgicos

B Nuevos
B Reacondicionados

m Indiferente

La encuesta revela las preferencias de los usuarios en cuanto a la compra de equipos
tecnoldgicos, con una abrumadora mayoria del 75% prefiriendo adquirir productos nuevos, la
preferencia puede estar fundamentada en la percepcidon de que los productos nuevos ofrecen
la dltima tecnologia, garantias completas y una mayor confiabilidad en comparacién con los
reacondicionados. Ademas, la compra de productos nuevos puede brindar una sensacién de
seguridad y satisfaccion al saber que el producto no ha sido utilizado previamente y viene con

todas las caracteristicas y accesorios originales.

Por otro lado, un 17% de los encuestados manifestaron preferir los equipos
reacondicionados, la opcién puede ser atractiva para aquellos que buscan obtener dispositivos
de calidad a un precio mas accesible o que estdn preocupados por el impacto ambiental de la
produccién de nuevos dispositivos. Por ultimo, un pequefio porcentaje del 8% indicé que no
tienen preferencia entre equipos nuevos o reacondicionados, lo cual puede reflejar una falta de
conocimiento sobre las diferencias entre ambos tipos de productos o una disposicién a evaluar
cada opcidén segun sus propias necesidades y circunstancias. Los resultados muestran la
diversidad de preferencias de los usuarios en cuanto a la compra de equipos tecnoldgicos, lo
gue destaca la importancia para los fabricantes y vendedores de ofrecer opciones variadas que

se adapten a las diferentes necesidades y preferencias de los consumidores.
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6. ¢Qué servicios de mantenimiento consideras esenciales para tus equipos
tecnoldgicos?
Figura 6 Preferencia en servicios de mantenimiento
M Reparaciones
Actualizaciones de software
Limpieza y mantenimiento

preventivo

Servicio de garantia
extendida

M Otros (especificar)

Los resultados de la encuesta revelan claramente cuales servicios de mantenimiento
los usuarios consideran esenciales para sus equipos tecnoldgicos. La mayoria de los
encuestados, un 63%, identificaron las reparaciones como el servicio mas esencial, el
hallazgo subraya la importancia que los usuarios otorgan a la capacidad de resolver
cualquier problema técnico que pueda surgir durante el ciclo de vida de sus dispositivos.
Ademas, el 33% de los encuestados mencionaron las actualizaciones de software como
un servicio esencial, lo cual refleja la necesidad de mantener actualizados los sistemas
operativos y las aplicaciones para garantizar un rendimiento dptimo y la seguridad de

los dispositivos.

Por otro lado, un 17% consideraron esencial la limpieza y mantenimiento preventivo,
lo que indica una conciencia creciente sobre la importancia de mantener los dispositivos
limpios y en condiciones éptimas para prolongar su vida util. Ademas, un cuarto de los
encuestados, el 25%, mencionaron el servicio de garantia extendida como esencial, lo
gue sugiere una preocupaciéon por proteger su inversidon y tener tranquilidad en caso de
problemas futuros. Sin embargo, un pequefio porcentaje, el 4%, menciond otros
servicios no especificados en la encuesta como esenciales, lo que podria reflejar
necesidades especificas o preferencias individuales de los usuarios. Los resultados
resaltan la importancia de ofrecer una gama de servicios de mantenimiento que
aborden una variedad de necesidades y preocupaciones de los usuarios, desde
reparaciones hasta actualizaciones de software y garantias extendidas, para garantizar

la satisfaccidn del cliente y la longevidad de sus equipos tecnoldgicos.
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7. éCon qué frecuencia buscas servicios de mantenimiento para tus equipos

tecnoldgicos?

Figura 7 Frecuencia de servicios de mantenimiento
W Regularmente

H Ocasionalmente

Solo cuando hay
problemas

Nunca

La mayoria de los encuestados, un 67%, buscan estos servicios de forma regular u ocasional,
en concreto, el 25% de los encuestados indicaron buscar servicios de mantenimiento
regularmente, lo que sugiere una practica proactiva en el cuidado de sus dispositivos para
mantener su buen funcionamiento a lo largo del tiempo. Por otro lado, un significativo 42%
mencionaron buscar estos servicios ocasionalmente, lo que puede reflejar una actitud mas
reactiva, buscando soluciones cuando surge algin problema o cuando sienten que es necesario
un mantenimiento mas exhaustivo, los hallazgos resaltan la importancia de ofrecer opciones
flexibles de servicios de mantenimiento que se ajusten tanto a las necesidades de los usuarios
que buscan una atenciéon constante como a aquellos que prefieren abordar problemas

especificos cuando surgen.

Por otro lado, un cuarto de los encuestados, el 25%, indicaron buscar servicios de
mantenimiento solo cuando hay problemas, lo que puede sugerir una falta de conciencia sobre
la importancia del mantenimiento preventivo o una preocupacién por los costos asociados.
Ademas, un pequefio porcentaje, el 4%, afirmé nunca buscar servicios de mantenimiento, lo que
puede indicar una confianza excesiva en la durabilidad de sus dispositivos o una falta de
conocimiento sobre la importancia del mantenimiento para prolongar la vida util y el
rendimiento de los equipos tecnoldgicos. Los resultados subrayan la necesidad de educar a los
usuarios sobre la importancia del mantenimiento preventivo y ofrecer opciones de servicio que

se adapten a una variedad de necesidades y preferencias.
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8. ¢Qué canal de compra prefieres al adquirir equipos tecnoldgicos?

Figura 8 Canal de compra preferido

M Tienda fisica

M Tienda en linea

m Directamente del
fabricante

Distribuidores autorizados

W Otros (especificar)

Los resultados de la encuesta revelan las preferencias de los usuarios en cuanto al canal de
compra al adquirir equipos tecnolégicos. La mayoria de los encuestados, un 80%, prefieren
comprar a través de canales fisicos o en linea. En particular, un considerable 42% indicaron que
prefieren comprar en tiendas fisicas, lo que sugiere que valoran la experiencia de compra en
persona, donde pueden ver y probar los productos antes de tomar una decisién. Por otro lado,
un 38% expresaron su preferencia por comprar en linea, lo que refleja la conveniencia y la amplia

seleccidn de productos que ofrecen las plataformas de comercio electrdnico.

Los hallazgos destacan la importancia de ofrecer opciones de compra tanto en tiendas fisicas
como en linea para satisfacer las diversas preferencias y necesidades de los usuarios. Ademas,
un 13% de los encuestados mencionaron que prefieren comprar directamente del fabricante, lo
que puede estar relacionado con la confianza en la autenticidad y la calidad del producto. Sin
embargo, solo un pequefio porcentaje (4%) opta por comprar a través de distribuidores
autorizados, lo que sugiere que este canal puede ser menos preferido debido a una menor
disponibilidad de opciones o a una percepciéon de mayor complejidad en el proceso de compra.
Los resultados resaltan la importancia de ofrecer una variedad de canales de compra para
equipos tecnoldgicos, ya que esto puede influir significativamente en la satisfaccidon y la

experiencia general del cliente.
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9. ¢Qué tan satisfecho/a estas con la calidad de los productos tecnoldgicos que has

adquirido en el pasado?

Figura 9 Satisfaccion de la calidad de productos tecnoldgicos

B Muy satisfecho/a

m Satisfecho/a

= Neutral
Insatisfecho/a

B Muy insatisfecho/a

Se proporciona una visién amplia de la satisfaccion de los usuarios con la calidad de los
productos tecnolédgicos adquiridos en el pasado. La mayoria de los encuestados, un 79.2%,
expresaron algun nivel de satisfaccidon con los productos que han adquirido anteriormente. Un
significativo 41.7% de los encuestados indicaron estar muy satisfechos con la calidad de los
productos tecnolégicos que han adquirido, lo que sugiere una alta percepcién positiva en cuanto
a la fiabilidad, durabilidad y desempefio de los productos. Ademas, un 37.5% manifestaron estar
satisfechos, lo que indica que la mayoria de los usuarios estan contentos con la calidad de los

productos que han adquirido en el pasado.

Sin embargo, también se observa un porcentaje notable de neutralidad (8.3%) y de
insatisfaccion (12.5% en total, incluyendo los insatisfechos y muy insatisfechos), lo que sugiere
qgue hay un segmento de usuarios que tienen dudas o preocupaciones sobre la calidad de los
productos tecnoldgicos que han adquirido, el hallazgo resalta la importancia de que las
empresas se esfuercen por mantener altos estandares de calidad en sus productos para
satisfacer las expectativas del cliente y fomentar la lealtad a la marca. Mientras que la mayoria
de los usuarios estan satisfechos con la calidad de los productos tecnoldgicos que han adquirido,
es esencial abordar las preocupaciones de aquellos que expresaron neutralidad o insatisfaccion

para mejorar continuamente la calidad del producto y la experiencia del cliente.
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10. i Considerarias pagar por un servicio de mantenimiento periddico para tus equipos

tecnoldgicos, incluso si no presentan problemas?

Figura 10 Pago por servicio de mantenimiento

mSi
® No
1 Depende del costo

No estoy seguro/a

Los resultados de la encuesta muestran una inclinacién mayoritaria hacia la consideracion de
pagar por un servicio de mantenimiento peridédico para equipos tecnoldgicos, incluso en
ausencia de problemas evidentes. Un notable 58.3% de los encuestados afirmaron que estarian
dispuestos a pagar por este servicio, lo que sugiere una conciencia creciente sobre la
importancia de mantener el buen funcionamiento de sus dispositivos a largo plazo, el hallazgo
indica una actitud proactiva por parte de los usuarios para prevenir posibles problemas y
garantizar la durabilidad y el rendimiento continuo de sus equipos. Sin embargo, un cuarto de
los encuestados, el 25%, manifestaron su negativa a pagar por un servicio de mantenimiento
periddico, posiblemente debido a consideraciones financieras o a la percepcion de que no es

necesario si el dispositivo no presenta problemas.

Por otro lado, el 12.5% indicé que su decisidn depende del costo del servicio, lo que sugiere
que, aunque reconocen la importancia del mantenimiento, estdn influenciados por
consideraciones econdmicas. Ademas, un pequefio porcentaje, el 4.2%, declaré estar indeciso
sobre si pagarian por este servicio, lo que podria reflejar una falta de informacion sobre los
beneficios del mantenimiento preventivo o una necesidad de mayor claridad sobre los costos
involucrados. Los resultados destacan la importancia de ofrecer opciones de servicio de
mantenimiento que se ajusten a las diversas preferencias y circunstancias financieras de los
usuarios, al tiempo que resaltan la necesidad de educar sobre los beneficios a largo plazo del

mantenimiento preventivo.
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11. éCudl es tu principal motivo para buscar servicios de mantenimiento para tus

equipos tecnoldgicos?

Figura 11 Motivo para el servicio de mantenimiento

M Problemas de
rendimiento

B Reparacion de averias
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software y firmware

Extender la vida util del
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W Otros (especificar)

Los resultados de la encuesta revelan una variedad de motivos por los cuales los usuarios
buscan servicios de mantenimiento para sus equipos tecnolégicos. La mayoria de los
encuestados, un 42%, mencionaron que el principal motivo es abordar problemas de
rendimiento, lo cual sugiere que los usuarios valoran el rendimiento dptimo de sus dispositivos
y estan dispuestos a buscar servicios de mantenimiento para resolver cualquier problema que
pueda afectar su funcionamiento. Ademas, un considerable 29% indicé que buscan estos
servicios para reparar averias especificas, lo que sugiere una preocupacién por resolver

problemas técnicos que puedan surgir durante el uso de los dispositivos.

Otro motivo significativo, mencionado por el 17% de los encuestados, es la actualizacion de
software y firmware, lo cual refleja la importancia que los usuarios otorgan a mantener sus
dispositivos actualizados con las ultimas funciones y mejoras de seguridad. Asimismo, un 13%
busca servicios de mantenimiento con el objetivo de extender la vida util de sus equipos, lo que
indica una preocupacion por maximizar la durabilidad y el valor de sus inversiones tecnoldgicas.
Por dltimo, un 4% menciond otros motivos especificos que no se especificaron en la encuesta.
Los resultados subrayan la diversidad de necesidades y preocupaciones de los usuarios en
relacidn con el mantenimiento de sus equipos tecnolégicos, lo que destaca la importancia de

ofrecer servicios de mantenimiento que aborden una variedad de problemas y requisitos.
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12. {Qué tan importante es para ti la disponibilidad de piezas de repuesto originales al

buscar servicios de mantenimiento para tus equipos tecnoldégicos?

Figura 12 Importancia de la disponibilidad de repuestos

B Muy importante
B Importante
H Neutral

Poco importante

B Nada importante

La disponibilidad de piezas de repuesto originales al buscar servicios de mantenimiento para
equipos tecnoldgicos es un aspecto crucial para los consumidores, como lo reflejan los
resultados de la encuesta. Mds de la mitad de los encuestados, un 54.2%, consideraron que esta
disponibilidad es muy importante, lo cual indica que la autenticidad y la calidad de las piezas de
repuesto son altamente valoradas, ya que contribuyen a garantizar un mantenimiento efectivo
y duradero de los equipos tecnoldgicos. Ademas, el 29.2% de los encuestados clasificaron la
disponibilidad de piezas de repuesto como importante, lo que subraya aun mas la relevancia de

este factor para los consumidores.

Por otro lado, aunque hay un segmento minoritario que expresé neutralidad o poca
importancia hacia este aspecto, sumando un 12.5%, la mayoria de los encuestados muestran
una preocupacidn considerable por la autenticidad de las piezas de repuesto, lo cual sugiere que
los proveedores de servicios de mantenimiento de equipos tecnoldgicos deben priorizar la
disponibilidad de piezas originales para satisfacer las expectativas y necesidades de sus clientes.
Los resultados resaltan la importancia de garantizar la autenticidad y disponibilidad de piezas de
repuesto originales como parte integral de la oferta de servicios de mantenimiento de equipos

tecnoldgicos.

27



13. ¢{Qué tan importante es para usted que los productos tecnoldgicos que adquiere sean

fabricados siguiendo practicas respetuosas con el medio ambiente?

Figura 13 Importancia de prdcticas respetuosas con el medio ambiente
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B Muy importante
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Al analizar las respuestas sobre la importancia atribuida por los encuestados a que los
productos tecnoldgicos sean fabricados con practicas respetuosas con el medio ambiente,
encontramos que el 50% de los encuestados calificé esta caracteristica como "Muy importante”,
la cifra sugiere que una proporcidn significativa de la muestra valora altamente la consideracion

ambiental en la fabricacién de equipos tecnoldgicos.

Por otro lado, el 33.33% de los participantes indicé que considera esta cualidad como
"Importante". Aunque ligeramente menor que el grupo anterior, aun representa una parte
considerable de la muestra que reconoce la relevancia de las practicas ambientales en la

fabricacion de tecnologia.

En contraste, un 12.5% de los encuestados calific6 esta caracteristica como "Poco
importante", la cifra, aunque menor en comparacién con las anteriores, sefiala la presencia de
una parte minoritaria pero significativa de la muestra que otorga menos peso a las practicas

ambientales en la decisidn de compra de productos tecnoldgicos.

Finalmente, solo el 4.17% de los participantes consideré que la consideracion ambiental no
es importante en absoluto ("Nada importante"). Aunque es la cifra mas baja entre las opciones,
aun refleja la existencia de un segmento minoritario de la muestra que no prioriza la

sostenibilidad ambiental al adquirir productos tecnoldgicos.
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14. (Estaria dispuesto/a pagar un poco mas por equipos tecnolégicos que cuenten con
certificaciones ambientales o que provengan de empresas comprometidas con la

sostenibilidad?

Figura 14 Disposicion a pagar mds por certificaciones ambientales

M Si

m No

Al examinar las respuestas sobre la disposicion de los encuestados a pagar mas por equipos
tecnoldgicos que cuenten con certificaciones ambientales o provengan de empresas
comprometidas con la sostenibilidad, observamos que el 62.5% de los participantes manifestd
estar dispuesto a hacerlo, el hallazgo sugiere que una mayoria considerable de la muestra valora
la sostenibilidad ambiental al punto de estar dispuesta a pagar un precio adicional por productos

tecnoldgicos que cumplan con estdndares ambientales reconocidos.

Por otro lado, el 37.5% de los encuestados indicd que no estaria dispuesto a pagar mas por
certificaciones ambientales. Aunque esta cifra es menor que el grupo que si estd dispuesto, sigue
representando una parte significativa de la muestra que no esta dispuesta a asumir costos

adicionales por consideraciones ambientales al adquirir equipos tecnolégicos.

Estos resultados reflejan una diversidad de actitudes hacia la sostenibilidad ambiental entre
los encuestados, mostrando que, si bien una mayoria esta abierta a pagar mas por productos
tecnoldgicos que cumplen con ciertos estandares ambientales, aun existe una parte importante

de la muestra que no estd dispuesta a hacerlo.
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15. ¢Cual es su presupuesto promedio para la adquisicion de equipos tecnolégicos en un afio?

Figura 15 Presupuesto promedio para la adquisicion de equipos tecnoldgicos

® Menos de $500
 Entre $500 y $1000
Maés de $1000

Al examinar las respuestas sobre la disposicion de los encuestados a pagar mas por equipos
tecnoldgicos que cuenten con certificaciones ambientales o provengan de empresas
comprometidas con la sostenibilidad, observamos que el 62.5% de los participantes manifestd
estar dispuesto a hacerlo, el hallazgo sugiere que una mayoria considerable de la muestra valora
la sostenibilidad ambiental al punto de estar dispuesta a pagar un precio adicional por productos

tecnolégicos que cumplan con estdndares ambientales reconocidos.

Por otro lado, el 37.5% de los encuestados indicé que no estaria dispuesto a pagar mas por
certificaciones ambientales. Aunque esta cifra es menor que el grupo que si esta dispuesto, sigue
representando una parte significativa de la muestra que no esta dispuesta a asumir costos

adicionales por consideraciones ambientales al adquirir equipos tecnoldgicos.

1.3.1. Calculo de la demanda real

El cdlculo de la demanda real en la ciudad de Quito se realiza considerando varios factores
demograficos y de comportamiento del consumidor, se toma en cuenta la PEA (Poblacion
Econdmicamente Activa) de Quito, que asciende a 1.829.227 personas, representando el 100%
de la poblacién activa en términos laborales. Posteriormente, se segmenta la poblacion segun
su nivel socioecondmico. El segmento B comprende a 204.873 personas, lo que equivale al
11,20% de la poblaciéon, mientras que el segmento C+ incluye a 417.064 personas,

representando el 22,80% del total.

El mercado objetivo en Quito se determina en 621.937 personas, considerando la proporcion
de la poblacién interesada, que se estima en un 15,44%. Sin embargo, el mercado potencial se

reduce a 96.027 personas al considerar la intencidon de compra, la cual se sitla en un 22,00%.
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Finalmente, se establece que la poblacidn a captar es de 21.126 personas, lo que refleja la
cantidad de individuos que se espera convertir en clientes o usuarios del producto o servicio en
cuestion, el cdlculo se basa en una serie de andlisis demograficos y de comportamiento del

consumidor para estimar de manera precisa la demanda real en el mercado de Quito.

PEA Quito 1.829.227 100%

Proporcién Nivel Socioeconémico B 204.873 11,20%
Proporcién Nivel Socioeconédmico C+  417.064 22,80%
Mercado Objetivo Quito 621.937

Proporcién poblacién interesada 15,44%

Mercado Potencial Quito 96.027

Intencion de compra  22,00%

Total, Poblacién a captar 21.126

31



CAPITULO I1: PROPUESTA

2.1. Fundamentos tedricos aplicados

El plan de negocios es un documento estratégico fundamental en el mundo empresarial, que
desempena un papel esencial en la planificacién, desarrollo y gestién de una empresa o
proyecto. En su esencia, el plan de negocios es una hoja de ruta que detalla la visidn, los
objetivos, las estrategias y las acciones especificas que una empresa llevard a cabo para alcanzar
el éxito. Es una herramienta de comunicacién que ayuda a transmitir de manera clara y
coherente la visidn del negocio a inversores, socios, empleados y otros stakeholders (Altamirano

et al., 2018).

La importancia del plan de negocios radica en varios aspectos clave, en primer lugar,
proporciona una guia solida para la toma de decisiones estratégicas, al obligar a los
emprendedores a reflexionar sobre cada aspecto de su empresa, desde el mercado y la
competencia hasta la estructura financiera y operativa, lo cual facilita la identificacion de riesgos
y oportunidades, lo que a su vez ayuda a minimizar la incertidumbre y aumentar la probabilidad

de éxito (Cantillo, 2021).

Ademas, el plan de negocios desempefna un papel vital al atraer financiamiento y apoyo
externo. Inversionistas, prestamistas y socios potenciales suelen requerir un plan de negocios
solido como base para tomar decisiones de inversién. Un plan bien elaborado demuestra que el
emprendedor tiene un enfoque claro y realista, lo que puede aumentar la confianza de los

interesados y mejorar las posibilidades de obtener financiamiento.
Elementos del plan de negocios

Los elementos del plan de negocios son los componentes esenciales que conforman este
documento estratégico, cada uno de ellos desempefia un papel crucial en la construccién y
comunicacion de la vision empresarial. Uno de los primeros elementos clave es el resumen
ejecutivo, que actla como una sinopsis concisa de todo el plan y es a menudo la primera seccidn
que los inversores y socios potenciales leen, aqui se captura la esencia del negocio de manera

atractiva y resumida (Montes, 2020).

La descripcion de la empresa es otra parte fundamental, que proporciona una vision mas
amplia de la entidad, incluyendo su historia, misién, visidn y valores, el andlisis de mercado
profundiza en la investigacion de mercado, la identificacién de oportunidades y amenazas, y la
comprension de la competencia, dicho elemento es crucial para fundamentar las estrategias de

marketing y ventas que se presentan en el plan. La estrategia de marketing y ventas es
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fundamental para el éxito comercial, y se detalla cdmo la empresa planea promocionar sus
productos o servicios y cdmo planea llegar a su publico objetivo. Por otro lado, el plan de
operaciones describe cdmo se llevaran a cabo los procesos clave, desde la produccidn hasta la

logistica y la gestion de la cadena de suministro (Ruiz et al., 2019).

El plan financiero es una de las partes mas criticas del plan de negocios, ya que incluye
proyecciones financieras detalladas, como estados de resultados, balances y flujos de efectivo,
las proyecciones ayudan a evaluar la viabilidad financiera del negocio y atraer inversores. El
analisis de riesgos y estrategias de mitigacion es vital, ya que considera los posibles obstaculos
y desafios que pueden surgir y como enfrentarlos. Finalmente, el equipo de gestién destaca las
habilidades y la experiencia del equipo detras del proyecto, brindando confianza a los inversores

y socios sobre la capacidad de ejecuciéon (Montes, 2020).
Equipo de Gestion

El equipo de gestidn es un componente critico en cualquier plan de negocios, ya que el éxito
de la empresa depende en gran medida de la calidad y experiencia de las personas que lideran
y toman decisiones en la organizacién, la seccidn se centra en presentar al equipo fundador y
directivo, resaltando sus antecedentes, habilidades y capacidades que los hacen adecuados para

llevar a cabo el proyecto empresarial (Tenesaca et al., 2021).

En primer lugar, se presenta la estructura del equipo de gestidn, destacando los roles y
responsabilidades de cada miembro, lo cual proporciona claridad sobre cémo se distribuiran las
tareas y responsabilidades dentro de la empresa, lo que es crucial para una gestidn efectiva.
Luego, se resalta la experiencia y la trayectoria de cada miembro del equipo, se destacan sus
antecedentes educativos, profesionales y cualquier logro relevante que respalde su capacidad
para liderar la empresa, lo cual brinda confianza a los inversores y socios, ya que demuestra que
el equipo tiene el conocimiento y la experiencia necesarios para llevar a cabo el proyecto

(Tortosa et al., 2018).

La complementariedad de habilidades es otro aspecto clave que se resalta en esta seccion.
Se muestra como las habilidades individuales de cada miembro se combinan para fortalecer la
gestidn y la toma de decisiones en la empresa. Un equipo de gestion diversificado en términos
de habilidades y experiencia puede abordar una variedad de desafios de manera mas efectiva,
ademas, se puede destacar la vision y la pasion del equipo por el proyecto empresarial, la
dedicacién y el compromiso del equipo son aspectos que a menudo atraen a inversores y socios,

ya que demuestran una motivacion genuina para lograr el éxito (Ruiz et al., 2019).
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2.2. Descripcion de la propuesta

El plan de negocio para la empresa Skytech se estructura en varios componentes que

desempenan roles especificos para impulsar el éxito y la viabilidad de la empresa.

Modelo de Negocio y Estrategia: En esta fase, Skytech define su modelo de negocio, incluidas
las fuentes de ingresos, los canales de distribucion y las relaciones con los clientes. Emplea
estrategias para maximizar la rentabilidad y el crecimiento sostenible, como la diferenciacién de

productos o servicios, la penetracion en nuevos mercados y la optimizacidn de costos.

Plan de Marketing y Ventas: El funcionamiento de este componente implica la elaboracion
de un plan detallado para promocionar los productos o servicios de Skytech y aumentar las
ventas. Emplea diversas estrategias de marketing, como publicidad en linea, relaciones publicas,
marketing de contenido y marketing en redes sociales, para llegar al publico objetivo y generar

demanda.

Plan Operativo y de Recursos Humanos: En esta etapa, se establecen los procesos operativos
y se asignan los recursos necesarios para ejecutar el plan de negocio de Skytech. Emplea
herramientas de gestidon de proyectos y recursos humanos para organizar el trabajo, asignar

responsabilidades y garantizar la eficiencia operativa y el cumplimiento de los objetivos.

Anadlisis Financiero y Plan de Financiamiento: El funcionamiento de esta seccion implica la
evaluacién de la viabilidad financiera del plan de negocio de Skytech y la identificacién de
fuentes de financiamiento. Emplea técnicas de analisis financiero, como proyecciones de flujo
de efectivo, anadlisis de punto de equilibrio y valoracidn de inversiones, para determinar la

rentabilidad y la capacidad de pago de la empresa.

Plan de Implementacion y Seguimiento: En esta fase, se define el cronograma y los pasos
para implementar el plan de negocio de Skytech, asi como los indicadores clave de rendimiento
(KPI) para monitorear su progreso y éxito. Emplea herramientas de seguimiento y control para
asegurar que la ejecucién del plan se realice de manera efectiva y se ajuste segln sea necesario

para alcanzar los objetivos establecidos.
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a. Estructura general

Figura 16
Estructura General Skytech.

PLANDE NEGOCIO
SKYTECH

DIACGHOSTICO SITUACIONAL

Andlisis PESTEL, FODA, 5 Fuerzas de Porter.

Descripcion de negocio (Ubicacion - compromiso con la
Sostenibilidad)

Filosofiz emprasarial {Imagen corporativa, Misidn, Visian
alores y Objetivos corparatival.

Estructura organizacional {Organigrama, perfiles y
Funciones)

ESTUDIO ADMINISTRATIVD
ORGANIZACIONAL

ESTRUCTURA LEGAL

Inscripcign RUC, registro Mercantil, Patente
Municipal, licencia anual de funcionamiento,
permisos de Bomberos

Marketing MIX [Producto, Precio, Plaza,

Promocian)
ESTRATEGIAS DE

MARKETING

e TITTITTITN Proceso de compras y Abastecimiento, Mapa de
Procesos Flujogramas

PLAN DE
OPERACIONES

ESTUDIO FINAMCIERD

Inversign, Capital de trabajo, Estudic de situacion
Inicial, Préstama, Rol de pagos, Cedulas
Presupuestarias, Gastos, Plan de ventas, estados de
perdidas y ganancias, estudio de caja, Estados
financieros VAN, TIR

b. Explicacion del aporte
Anilisis Pestel

El andlisis PESTEL proporciona una vision general del entorno externo especifico de Ecuador
que puede afectar el plan de negocios de Skytech. Es esencial que la empresa considere estos

factores al desarrollar su estrategia para aprovechar oportunidades y mitigar riesgos en el

mercado ecuatoriano.

Politico:

Legislacion sobre comercio electrénico: Ecuador estd experimentando un aumento en la
regulacion del comercio electrénico para proteger a los consumidores y garantizar la equidad en
el mercado (Zaits, 2020). Segun datos del Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de

la Informacién de Ecuador, se espera que el comercio electrénico en el pais crezca a una tasa

anual del 12% para 2024.
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Politica fiscal: Cambios en las politicas fiscales pueden afectar los costos operativos y la
rentabilidad de Skytech, por ejemplo, el aumento o la reduccidon de impuestos a la importacion

de equipos tecnoldgicos (Moreno, 2020).

Incentivos gubernamentales: El gobierno de Ecuador estd promoviendo la adopcion de
tecnologia en varios sectores, lo que puede representar oportunidades de crecimiento para
Skytech a través de asociaciones con programas gubernamentales, por ejemplo, el Plan Nacional
de Desarrollo de Ecuador tiene como objetivo mejorar la infraestructura tecnolégica del pais, lo
que puede aumentar la demanda de los servicios de distribucién y mantenimiento de equipos

tecnoldgicos de Skytech (Zaits, 2020).

Econdmico:

Crecimiento econdmico: Seguin el Banco Central del Ecuador, se espera que la economia
ecuatoriana crezca en un 2.5% en 2024, lo que podria impulsar el poder adquisitivo de la

poblacién y aumentar la demanda de productos tecnolégicos.

Tasas de cambio: Las fluctuaciones en las tasas de cambio pueden afectar los costos de
importacién de equipos tecnoldgicos para Skytech, Por ejemplo, un aumento en el valor del
délar estadounidense frente al sucre ecuatoriano puede aumentar los costos de importacion

(Banco Central del Ecuador, 2023).

Inflacién: Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos de Ecuador, la inflacidn se
proyecta en un 1.8% para 2024. Skytech deberd considerar cémo esto afectard los precios de

sus productos y servicios.

Social:

Tendencias de consumo: La adopciéon de tecnologia en Ecuador estd en aumento,
especialmente entre la poblacion mds joven. Segin una encuesta realizada por la
Superintendencia de Comunicacién de Ecuador, el 65% de los ecuatorianos entre 18 y 35 afios
utilizan activamente dispositivos tecnolégicos, lo cual representa una oportunidad para Skytech
para enfocar sus esfuerzos de marketing en este segmento de la poblacidon (Camara de Comercio

de Quito, 2023).

Educacién y capacitacion: Existe una creciente demanda de servicios de capacitacion y
soporte técnico en tecnologia. Skytech puede capitalizar esta tendencia ofreciendo programas
de capacitacidn para usuarios finales y servicios de soporte técnico especializado (Conejero &

Guadarrama, 2023).
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Conciencia ambiental: La conciencia ambiental esta en aumento en Ecuador. Skytech puede
destacar su compromiso con la sostenibilidad mediante la promocién de productos tecnolégicos

ecoldgicos y practicas de reciclaje de equipos electrénicos.

Tecnoldgico:

Acceso a la tecnologia: A medida que la infraestructura de telecomunicaciones mejora en
Ecuador, mds personas tienen acceso a Internet y dispositivos tecnolégicos. Segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos de Ecuador, el acceso a Internet ha aumentado en un 10% en

los ultimos dos afios (Mendizabal, 2023).

Ciberseguridad: Con el aumento de la adopcién de tecnologia, la ciberseguridad se ha
convertido en una preocupacién importante. Skytech puede diferenciarse ofreciendo soluciones

de seguridad cibernética para proteger los datos de sus clientes (Zufiga, 2019).

Innovacidn tecnolégica: La innovacion tecnolégica estd en constante evolucion. Skytech
debe mantenerse al tanto de las uUltimas tendencias y tecnologias emergentes para seguir siendo

competitivo en el mercado ecuatoriano.

Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

El andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta Gtil para evaluar la competencia
y la posicién competitiva de una empresa en su industria. A continuacidn, se presenta el andlisis
de las Cinco Fuerzas de Porter especificamente para Skytech en el contexto del mercado

ecuatoriano:

Rivalidad entre competidores existentes:

En el mercado ecuatoriano de distribucion y venta de equipos tecnoldgicos, Skytech enfrenta
una competencia significativa de otras empresas establecidas en el sector, tanto locales como
internacionales. Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos de Ecuador, el sector
de tecnologia y comunicaciones ha experimentado un crecimiento del 7% en los ultimos dos
anos, lo que indica una alta actividad competitiva en el mercado. La rivalidad se ve impulsada
por la presencia de multiples jugadores en el mercado, la lucha por la participaciéon de mercado

y la competencia en precios y servicios (Reyes & Zambrano, 2022).

Poder de negociacion de los proveedores:

Los proveedores de equipos tecnoldgicos pueden tener un alto poder de negociacidn debido

a la concentracion de fabricantes y distribuidores en el mercado (Nufiez, 2022). Sin embargo,
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Skytech puede mitigar este poder de negociacién estableciendo relaciones sdlidas con
proveedores clave y diversificando su base de proveedores para reducir la dependencia de uno
solo. Ademas, el crecimiento del comercio electrénico en Ecuador puede ofrecer a Skytech una

mayor diversidad de opciones de proveedores a nivel internacional.

Poder de negociacion de los compradores:

Los compradores de equipos tecnoldgicos en Ecuador tienen un cierto poder de negociacion,
especialmente si tienen varias opciones de proveedores. Segun una encuesta realizada por la
Superintendencia de Comunicacién de Ecuador, el 78% de los ecuatorianos consideran el precio

como un factor importante al comprar tecnologia.

Skytech puede diferenciarse ofreciendo servicios de valor agregado, como garantias
extendidas, soporte técnico especializado y programas de capacitacion, para aumentar la lealtad
del cliente y reducir el poder de negociacién de los compradores basado Unicamente en el

precio.

Amenaza de nuevos entrantes:

La amenaza de nuevos entrantes en el mercado de equipos tecnoldgicos en Ecuador puede
ser moderada debido a las barreras de entrada que incluyen la necesidad de capital significativo
para establecer operaciones, la necesidad de una sélida red de distribucion y las regulaciones
gubernamentales relacionadas con la importacién y venta de tecnologia (Rios & Salazar, 2021).
Sin embargo, el crecimiento del comercio electrénico puede facilitar la entrada de nuevos
competidores en el mercado, especialmente aquellos que operan en linea y pueden tener costos

operativos mas bajos.

Amenaza de productos o servicios sustitutos:

La amenaza de productos o servicios sustitutos en el mercado tecnolégico ecuatoriano es
alta, ya que los consumidores tienen una amplia gama de opciones para satisfacer sus
necesidades tecnoldgicas, por ejemplo, los servicios de reparacidn independientes o la compra
de productos reacondicionados pueden representar alternativas a la compra de equipos nuevos

a través de Skytech.

Para contrarrestar esta amenaza, Skytech puede centrarse en la diferenciacion de productos
y servicios, ofreciendo productos exclusivos y servicios de valor afiadido que no estan facilmente

disponibles en otras opciones de mercado.
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Matriz FODA

La matriz FODA proporciona una visidn clara de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que enfrenta Skytech en su plan de negocios en Ecuador, lo cual puede servir como

base para desarrollar estrategias efectivas que aprovechen las fortalezas y oportunidades, al

tiempo que abordan las debilidades y amenazas identificadas.

Tabla 1
Matriz FODA

Fortalezas
1. Amplia variedad de productos de alta
calidad.
2. Red logistica eficiente.
3. Equipo capacitado y comprometido.

4. Alianzas estratégicas con proveedores
lideres.

5. Experiencia y
mercado local.

conocimiento del

Oportunidades

1. Crecimiento continuo del mercado de
tecnologia.

2. Aumento de la demanda de productos
tecnoldgicos.

3. Mayor acceso a Internet y dispositivos
tecnoldgicos.

4 Desarrollo de
gubernamentales.

5. Potencial para expandir las operaciones

programas

Debilidades
1. Dependencia de
especificos.
2. Posible falta de conciencia ambiental.
3. Competencia intensa en el mercado
local.
4. Limitaciones presupuestarias.

proveedores

Amenazas
1. Posible entrada de competidores
internacionales.
2. Fluctuaciones en las tasas de cambio.

3. Cambios en |las
gubernamentales.

4. Rapida obsolescencia de productos
tecnoldégicos.

5. Riesgos de seguridad cibernética

politicas

en linea.

Modelo de negocio

Skytech se propone establecer un modelo de negocio sélido y sostenible en Ecuador,
centrandose en la distribucidn, venta y mantenimiento de equipos tecnolégicos. Como empresa
lider en su sector, Skytech se compromete a ofrecer una amplia gama de productos de alta
calidad, que incluyen computadoras, laptops, tablets, teléfonos inteligentes y otros dispositivos
tecnoldgicos de marcas reconocidas a nivel mundial. Nuestro objetivo principal es satisfacer las
necesidades y expectativas de nuestros clientes, brinddndoles soluciones tecnoldgicas

innovadoras y confiables que mejoren su vida personal y profesional.

En cuanto a la distribucidn, Skytech establecerd una red logistica eficiente que garantice la
disponibilidad y entrega oportuna de productos en todo el territorio ecuatoriano.

Colaboraremos estrechamente con proveedores y socios estratégicos para garantizar un flujo
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constante de inventario y minimizar los tiempos de espera para nuestros clientes. Ademas,
utilizaremos tecnologias avanzadas de seguimiento y gestiéon de inventario para optimizar

nuestras operaciones y maximizar la satisfaccion del cliente.

En lo que respecta a las ventas, Skytech implementara una estrategia multicanal que incluird
tanto ventas en linea a través de nuestro sitio web como ventas en tiendas fisicas ubicadas en
areas estratégicas de Ecuador. Reconocemos la importancia de ofrecer una experiencia de
compra conveniente y personalizada, por lo que capacitaremos a nuestro personal para
proporcionar asesoramiento experto y atencion al cliente excepcional. Ademas, ofreceremos
promociones especiales, descuentos y programas de fidelizacién para incentivar la lealtad de

nuestros clientes.

En términos de mantenimiento y servicio postventa, Skytech se compromete a brindar
soporte técnico rapido y confiable para garantizar el funcionamiento éptimo de los equipos
tecnoldgicos de nuestros clientes. Estableceremos centros de servicio autorizados en todo el
pais, equipados con personal capacitado y herramientas especializadas para realizar
reparaciones y mantenimiento preventivo de manera eficiente. Ademds, ofreceremos servicios
de garantia extendida y programas de actualizacién para garantizar la satisfaccidon continua de

nuestros clientes a lo largo del ciclo de vida de sus productos.

Descripcion del negocio

Skytech es una empresa lider en Ecuador dedicada a la distribucién, venta y mantenimiento
de equipos tecnolégicos de ultima generacion. Nos especializamos en proporcionar una amplia
variedad de productos tecnoldgicos, incluyendo computadoras, laptops, tablets, teléfonos

inteligentes y otros dispositivos electrénicos de marcas reconocidas a nivel mundial.

Nuestro compromiso es ofrecer soluciones tecnolégicas innovadoras y confiables que
satisfagan las necesidades tanto de clientes individuales como corporativos en todo el pais. Con
una sdlida red logistica y alianzas estratégicas con proveedores lideres en la industria,
garantizamos la disponibilidad y entrega oportuna de nuestros productos en cualquier ubicacion

de Ecuador.

Ademas de la distribucidn y venta de equipos tecnoldgicos, en Skytech nos comprometemos
con la excelencia en el servicio al cliente. Nuestro equipo altamente capacitado y comprometido
esta listo para brindar asesoramiento experto, asistencia técnica y soporte personalizado para
garantizar una experiencia de compra satisfactoria y el funcionamiento optimo de los

dispositivos tecnolégicos de nuestros clientes.
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Como parte integral de nuestro negocio, también ofrecemos servicios de mantenimiento
preventivo y reparacion para garantizar la durabilidad y el rendimiento de los equipos
tecnoldgicos a lo largo del tiempo. Nuestros centros de servicio autorizados, equipados con
personal especializado y herramientas de Gltima generacidn, estdn disponibles en todo el pais

para atender las necesidades de nuestros clientes de manera rdpida y eficiente.

En Skytech, nos esforzamos por ser lideres en el mercado ecuatoriano de tecnologia,
impulsando la innovacion y la digitalizacién en todos los sectores. Nuestro compromiso con la
calidad, la confiabilidad y el servicio al cliente nos distingue como el socio preferido para todas

las necesidades tecnoldgicas en Ecuador.
Ubicacién

Skytech ubicard su tienda principal en la interseccién de la Avenida Amazonasy la Calle Colén,
en el corazén de la ciudad de Quito, la ubicacion estratégica proporcionara facil acceso para
clientes locales y turistas, asi como una excelente visibilidad en una de las zonas mas transitadas
de la ciudad.

Figura 17
Ubicacion de la empresa
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Compromiso con la Sostenibilidad:

Gestion de Desechos Electrénicos: Implementaremos programas de reciclaje y disposicion

adecuada de desechos electrdnicos para minimizar el impacto ambiental de nuestros productos.

Productos Eco-Amigables: Fomentaremos la oferta de productos tecnolédgicos con

certificaciones de eficiencia energética y materiales sostenibles.

Eficiencia Energética: Promoveremos el uso de equipos y tecnologias energéticamente

eficientes en nuestras operaciones y productos para reducir nuestro consumo de energia.

Educacion Ambiental: Realizaremos campafas educativas para sensibilizar a nuestros
clientes sobre la importancia de la sostenibilidad y cémo pueden contribuir al cuidado del medio

ambiente.

Con estas estrategias, Skytech no solo se posicionard como un proveedor lider de tecnologia
en Quito, sino que también demostrara su compromiso con la sostenibilidad y el bienestar de la

comunidad ecuatoriana.

Filosofia empresarial

En el dindmico y competitivo mundo empresarial de hoy, una filosofia empresarial sélida es
fundamental para guiar las acciones y decisiones de una organizacion. La filosofia empresarial
no solo define la identidad y los valores fundamentales de una empresa, sino que también sirve
como un faro que orienta sus objetivos, estrategias y relaciones con todas las partes interesadas.
Desde la vision y la misién hasta los principios éticos y la cultura organizacional, una filosofia
empresarial bien articulada proporciona el marco dentro del cual se construyen las operaciones
y se cultivan las relaciones con clientes, empleados, proveedores y la comunidad en general. En
este contexto, exploraremos los elementos esenciales de una filosofia empresarial efectiva y su
papel vital en el éxito sostenible de las organizaciones en un entorno empresarial en constante

evolucién.
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Imagen Corporativa

Figura 18
Imagen Corporativa

SKYTECH

Iconografia Tecnoldgica: Se incluye elementos como circuitos, pixeles, o una representacion
estilizada de equipos tecnolégicos, los elementos pueden fusionarse de manera creativa para

formar parte del logotipo, sugiriendo inmediatamente el enfoque de la empresa.

Paleta de Colores: Los azules tecnoldgicos y grises modernos son excelentes para transmitir
profesionalismo y vanguardia. Un toque de verde puede afadir un elemento de crecimiento y

sostenibilidad, diferenciando a Skytech en el mercado.

Tipografia: Se optd por una tipografia moderna y legible. Considera una fuente sans-serif que

proyecte innovacién y sea facil de leer en diferentes tamafios.

Elementos de Disefio: Se incorpord una imagen abstracta que evoque el cielo, haciendo un
juego de palabras con el nombre "Skytech", lo cual podria ser desde un cielo estrellado hasta

una figura estilizada que sugiera altura y avance tecnolégico.
Mision de Skytech:

En Skytech, nuestra misién es proporcionar soluciones tecnoldgicas innovadoras y confiables
que mejoren la vida de las personas y contribuyan al desarrollo sostenible de Ecuador. Nos
comprometemos a ser lideres en la distribucién, venta y mantenimiento de equipos
tecnoldgicos, ofreciendo productos de alta calidad y servicios excepcionales que superen las
expectativas de nuestros clientes. Nos esforzamos por impulsar la transformacion digital en
todos los sectores y ser un socio confiable para empresas y consumidores en su viaje hacia la

excelencia tecnolégica.
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Visién de Skytech:

Nuestra visién en Skytech es convertirnos en el referente indiscutible en el mercado
ecuatoriano de tecnologia, reconocidos por nuestra excelencia en productos, servicios y
compromiso con la sostenibilidad. Aspiramos a ser la primera opcidn para clientes individuales
y corporativos que buscan soluciones tecnoldgicas de vanguardia y un servicio al cliente
excepcional. Buscamos liderar el camino hacia un futuro digital inclusivo y sostenible, donde la
tecnologia mejore la calidad de vida y promueva el progreso econdmico y social en Ecuador y

mas alla.

Valores corporativos

Los valores corporativos de Skytech reflejan nuestro compromiso con la excelencia, la
integridad y el servicio al cliente, los valores fundamentales que guian nuestras acciones y

decisiones en todo momento:

Excelencia: Nos esforzamos por alcanzar los mas altos estandares de calidad en todo lo que
hacemos, desde la seleccion de productos hasta la prestaciéon de servicios. Buscamos la
excelencia en la entrega de soluciones tecnoldgicas innovadoras y en la satisfaccion de las

necesidades de nuestros clientes.

Integridad: Actuamos con honestidad, transparencia y ética en todas nuestras operaciones
comerciales. Mantenemos altos estandares de integridad en nuestras relaciones con clientes,

proveedores y colaboradores, y cumplimos con todas las leyes y regulaciones aplicables.

Compromiso con el Cliente: Colocamos las necesidades y expectativas de nuestros clientes
en el centro de todo lo que hacemos. Nos comprometemos a brindar un servicio al cliente
excepcional, a comprender las necesidades individuales de cada cliente y a ofrecer soluciones

personalizadas que agreguen valor real.

Innovacidn: Abrazamos la innovacidn y la creatividad como pilares fundamentales de nuestro
negocio. Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar nuestros productos y servicios,
adoptar tecnologias emergentes y anticipar las necesidades cambiantes del mercado para

mantenernos a la vanguardia de la industria.

Responsabilidad Social y Ambiental: Nos preocupamos por el impacto que tenemos en la
sociedad y el medio ambiente. Nos comprometemos a actuar de manera responsable y
sostenible, promoviendo practicas comerciales éticas, minimizando nuestro impacto ambiental

y contribuyendo positivamente al desarrollo de las comunidades en las que operamos.
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Objetivos corporativos

Los objetivos corporativos proporcionan una guia clara para el crecimiento y desarrollo

continuo de Skytech como lider en el mercado ecuatoriano de equipos tecnoldgicos.
A Corto Plazo (0-12 meses):

e Abrir dos nuevas tiendas en ubicaciones estratégicas de Quito y Guayaquil para
aumentar la presencia de Skytech en las principales ciudades del pais.

e Incrementar las ventas en linea en un 20% implementando estrategias de marketing
digital y promociones atractivas en nuestro sitio web.

e Mejorar la capacitacion del personal de servicio al cliente en un 30% para garantizar una
experiencia excepcional para cada cliente que visite nuestras tiendas.

e Llanzar un programa piloto de reciclaje de desechos electrénicos en nuestra tienda
principal en Quito para fomentar practicas sostenibles y responsables.

e Establecer alianzas estratégicas con al menos dos nuevos proveedores de tecnologia

para diversificar nuestro portafolio de productos.
A Mediano Plazo (1-3 aiios):

e Expandir la cobertura geografica de Skytech abriendo al menos cinco nuevas tiendas en
ciudades secundarias y areas metropolitanas en todo Ecuador.

e Duplicar las ventas en linea mediante la implementacidn de nuevas funcionalidades en
nuestro sitio web, como opciones de pago seguras y una interfaz de usuario mejorada.

e Desarrollar un programa de fidelizacion de clientes para recompensar la lealtad y
aumentar la retencion de clientes en un 25% en los proximos tres afios.

e Obtener certificaciones de sostenibilidad ambiental para nuestras operaciones y
productos, demostrando nuestro compromiso con la responsabilidad social corporativa.

e Ampliar los servicios de mantenimiento y reparacidn ofrecidos por Skytech mediante la

apertura de al menos dos nuevos centros de servicio autorizados en areas estratégicas.
A Largo Plazo (3-5 afios):

e Consolidar la posicidon de Skytech como lider en el mercado ecuatoriano de equipos
tecnoldgicos mediante la apertura de al menos diez nuevas tiendas en areas rurales y
zonas periféricas del pais.

e Convertirnos en un referente en el comercio electrénico en Ecuador, alcanzando un 50%

de nuestras ventas a través de plataformas en linea.
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e Expandir nuestras operaciones a nivel internacional, explorando oportunidades de
mercado en paises vecinos de América Latina.

e Establecer un programa de responsabilidad social corporativa integral que incluya
iniciativas de educacidn tecnoldgica, inclusion digital y desarrollo comunitario.

e Ser reconocidos como una empresa lider en sostenibilidad, obteniendo premios y

reconocimientos por nuestras practicas ambientales y sociales ejemplares.

Estructura organizacional

En la estructura organizacional de Skytech, la distribucidn, venta y mantenimiento de equipos
tecnolégicos en Ecuador se sustentan en un enfoque integral que fusiona la excelencia
operativa, la innovacién tecnolégica y el compromiso con el servicio al cliente. Desde nuestros
inicios, hemos priorizado la creacién de una organizacidn solida y eficiente, capaz de adaptarse
agilmente a las demandas del mercado y de ofrecer soluciones tecnolégicas de vanguardia que

satisfagan las necesidades cambiantes de nuestros clientes.

Nuestra estructura organizacional esta disefiada para promover la colaboracién, la eficiencia
y la transparencia en todas las areas de la empresa, desde la gestién de ventas hasta el soporte
técnico y la administracion general. Con un equipo multidisciplinario de profesionales altamente
capacitados y comprometidos, Skytech esta preparada para enfrentar los desafios del mercado

tecnoldgico ecuatoriano y liderar la innovacién en la industria.

En esta presentacion detallada de la estructura organizacional de Skytech, exploraremos los
diversos departamentos y funciones clave que componen nuestra empresa, destacando cémo
cada uno contribuye al logro de nuestros objetivos comerciales y al cumplimiento de nuestra

mision de brindar soluciones tecnoldgicas excepcionales a nuestros clientes en todo Ecuador.

Figura 19
Organigrama
Gerente
General
|
| ] ]
Coordinador de Coordinador Coordinador
proyectos Comercial Financiero
Desarrolladores Vendedores Contador
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El Gerente General desempefa un papel fundamental al estar directamente vinculado con
los accionistas y al asumir la responsabilidad de la gestion integral de la empresa, la funcidn
abarca diversos aspectos, incluyendo la supervision de d4reas operativas, comerciales,
financieras y de recursos humanos. Asimismo, se encarga de supervisar a los coordinadores de
cada departamento, garantizando la coherencia y eficiencia en el funcionamiento de la

organizacion.

El Coordinador de Proyectos juega un papel esencial en la gestion de los proyectos de
desarrollo de software y soluciones informaticas de la empresa. Su funcién implica dirigir al
equipo de desarrolladores, analistas y consultores técnicos para garantizar la eficiencia en la
ejecuciéon de los proyectos y el cumplimiento de los estandares de calidad, el profesional se
reporta directamente al Gerente General, lo que resalta su influencia en las decisiones
estratégicas de la organizacién. Por otra parte, el equipo de desarrolladores constituye el nucleo
técnico de la empresa, encargandose de las diferentes fases en la creaciéon de soluciones
informaticas. Su labor abarca desde el andlisis y disefio hasta la programacién y pruebas de los
proyectos, requiriendo un alto nivel de especializacién y coordinacion bajo la supervisién del

Coordinador de Proyectos.

El drea comercial es fundamental para el desarrollo de la empresa. El Coordinador Comercial
lidera la estrategia de ventas, elabora planes comerciales y supervisa al equipo de ventas, cuya
funcién principal es identificar oportunidades de negocio y concretar acuerdos con clientes
actuales y potenciales. El Gerente General supervisa de cerca este departamento para asegurar
que las estrategias comerciales estén alineadas con los objetivos generales de la empresa. Por
otro lado, el Coordinador Financiero juega un papel clave en la gestién financiera y contable de
la empresa, gestionando los recursos financieros y rindiendo cuentas al Gerente General, lo que

garantiza la transparencia y la estabilidad financiera de la organizacién en todo momento.

Estructura legal

Esta entidad se establecerd como una Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada. La
Superintendencia de Compaifiias, segun lo estipulado en la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada aprobada por el Congreso Nacional el 17 de enero del 2006, define a

la empresa unipersonal de responsabilidad limitada de |a siguiente manera:

Segun el Articulo 1, cualquier individuo con capacidad legal para llevar a cabo actividades
comerciales puede operar a través de una empresa unipersonal de responsabilidad limitada,

realizando cualquier actividad econémica no prohibida por la ley. La responsabilidad civil por las
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operaciones de dicha empresa estd limitada al capital que el individuo haya invertido en la

misma.

En el Articulo 2 se establece que la empresa unipersonal de responsabilidad limitada es una
entidad juridica independiente y separada de la persona natural propietaria. Por lo tanto, los
patrimonios de la empresa y de la persona natural son considerados patrimonios distintos y no

estdn vinculados entre si.
En consecuencia, es imperativo realizar los procedimientos que se describen a continuacién:

e Constitucion de la Empresa.
e Obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
e Inscripcidn en el Registro Mercantil.

e Obtencién de la Patente Municipal.

Constitucion de la empresa

Para establecer la empresa, es fundamental cumplir con una serie de requisitos
indispensables. En primer lugar, se debe seleccionar un nombre adecuado para la empresa.
Posteriormente, es necesario presentar una solicitud de aprobacién ante las autoridades
correspondientes, quienes evaluardn la viabilidad y legalidad del proyecto. Ademads, se debe
contar con un capital minimo de 800 ddlares, el cual sera destinado para la puesta en marcha
de la empresa y su operatividad inicial. Es crucial definir el objeto social de la empresa, es decir,
las actividades especificas que esta llevard a cabo en el mercado. Finalmente, se deben realizar
las afiliaciones necesarias a las asociaciones de la rama, lo que permitird establecer vinculos y
participar activamente en el sector tecnoldgico. Todos estos pasos son fundamentales para la

correcta constitucion y funcionamiento legal de la empresa.
Obtencion del RUC

Para llevar a cabo la inscripcién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de la empresa,
se requiere seguir un proceso detallado. En primer lugar, es necesario contar con una carta
emitida por el contador, como se indica en la pagina 330 de los Anexos. Luego, se deben
completar y firmar los formularios RUC 01 - Ay 01 - B por el representante legal de la empresa.
Asimismo, se deben presentar tanto el original como una copia certificada de la escritura de
constitucién o domiciliacién, asi como el nombramiento del representante legal inscrito en el
Registro Mercantil. Es necesario proporcionar también documentacién que certifique la

direccion del domicilio actual y del lugar donde se realizara la actividad econdmica, asi como la
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identificacion del representante legal y del gerente general. Para ciudadanos ecuatorianos, se
debe presentar una copia clara de la cédula de identidad y la papeleta de votacién. Por ultimo,
se deben adjuntar las cuatro hojas de los datos generales del registro de sociedades emitidas
por la Superintendencia de Compaiiias. Es importante destacar que, si han pasado mas de 30
dias habiles desde la constitucién de la sociedad o del cambio realizado, se debe adjuntar el
formulario 106 con el pago correspondiente por inscripcidn o actualizacién tardia, firmado por
el representante legal, el proceso garantiza que la empresa cumpla con todas las obligaciones

fiscales y legales establecidas por las autoridades competentes.
Registro Mercantil

Para llevar a cabo la inscripcién en el Registro Mercantil de la empresa Skytech, dedicada a
la distribucidn, ventas y mantenimiento de equipos tecnoldgicos, es necesario cumplir con una
serie de requisitos establecidos por las autoridades competentes. Entre los principales requisitos
se encuentran la presentacién de tres escrituras o protocolizaciones, siendo la primera, segunda
y tercera copias, asi como tres resoluciones que aprueben dichas escrituras o protocolizaciones.
Ademas, se requiere un certificado de afiliacion a una de las Cdmaras de Comercio de Quito, que
esté relacionada con el domicilio de la empresa seglin su objeto social. Es imprescindible
publicar un extracto en un periédico local, asi como obtener razones notariales que indiquen
que los notarios han tomado nota de las resoluciones aprobatorias al margen de las matrices de
las escrituras respectivas. También se debe proporcionar copias de la cédula de ciudadania y el
certificado de votacion del o los comparecientes, los cuales deben estar vigentes. Finalmente,
se requiere un certificado de cumplimiento tributario. Es importante tener en cuenta que, en
algunos casos previstos por la ley, deben constar las inscripciones anteriores en los registros
donde la resolucion asi lo ordene. El cumplimiento de estos requisitos garantiza la legalidad y el

reconocimiento formal de la empresa Skytech en el Registro Mercantil.
Patente Municipal

Para obtener la Patente Municipal para la empresa Skytech, dedicada a la distribucidn, ventas
y mantenimiento de equipos tecnolégicos, se deben seguir ciertos procedimientos y presentar
una serie de documentos. Es necesario redactar un oficio dirigido al director Financiero, en el
cual se indiquen los nombres completos, nimeros de cédula de identidad, direccion del
domicilio, direccidn y nimero del negocio, actividad comercial, capital en giro con el que se

iniciaran las actividades y el certificado de no deudor del Municipio.

Ademas, se deben proporcionar ciertos requisitos para el pago de la patente municipal, como

una copia del comprobante de pago de la Ultima patente, una copia del RUC, una copia de la
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cédula de identidad, una copia del pago del impuesto a la renta del afio inmediato anterior y dos
copias de calificacién artesanal actualizadas en caso de ser aplicable. Si la empresa esta obligada
a llevar contabilidad, también se debe presentar una copia del balance general, una copia del
ultimo comprobante de pago del 1.5 por mil y completar el formulario del impuesto del 1,5 por
mil sobre los activos totales. El cumplimiento de estos requisitos permitira obtener la patente
municipal y asegurar el cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes para la

empresa Skytech.

Marketing Mix

El marketing mix, también conocido como las 4 P (Producto, Precio, Plaza y Promocidn),
constituye el nlcleo estratégico de cualquier plan de marketing, el concepto, desarrollado por
primera vez por Neil Borden en la década de 1950 y popularizado por Philip Kotler, representa
un enfoque holistico para disefiar y gestionar las actividades de marketing de una empresa. Cada
una de las cuatro variables del marketing mix juega un papel crucial en la creacidn de valor para
el cliente y en la consecucidon de los objetivos organizacionales. Desde la formulacion de
productos innovadores que satisfagan las necesidades del mercado hasta la determinacién de
precios competitivos, la seleccion de canales de distribucion efectivos y la ejecucion de
estrategias promocionales persuasivas, el marketing mix abarca todas las decisiones
estratégicas y tacticas que influyen en la percepcién y la eleccion del consumidor. En este
contexto, este ensayo explorara en detalle los componentes del marketing mix y su aplicacion

practica en el desarrollo y la ejecucidn de estrategias de marketing exitosas.

Producto:

La empresa Skytech con sede en la ciudad de Quito brinda una diversidad de productos y
servicios orientados a cubrir las demandas tecnoldgicas de su clientela. A continuacién, se

detalla su oferta de productos y servicios:

Productos:

e Software a medida: Desarrollo de aplicaciones y software personalizados para
empresas que buscan soluciones especificas para sus procesos y operaciones.

e Hardware vy dispositivos: Suministro de equipos informaticos, servidores,
computadoras portatiles, impresoras y otros dispositivos tecnoldgicos de calidad.

e Sistemas de seguridad: Ofrecen sistemas de seguridad cibernética avanzados, como
firewalls, antivirus, y sistemas de deteccion y prevencidn de intrusiones, para proteger

la integridad de los datos de sus clientes.
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¢ Implementacion y mantenimiento de servidores y soluciones de almacenamiento: La
empresa se especializa en la implementacién y gestién de servidores y sistemas de
almacenamiento, con el objetivo de administrar los datos de manera eficiente y
asegurar la integridad de la informacién empresarial.

e Asesoramiento y migracion a plataformas de nube: La empresa ofrece servicios de
consultoria para la migracion a plataformas de nube lideres como AWS, Azure o Google
Cloud, con el fin de mejorar la escalabilidad y disponibilidad de datos y aplicaciones
empresariales.

e Desarrollo de aplicaciones méviles personalizadas: El equipo de la empresa se encarga
del desarrollo de aplicaciones moéviles a medida, disefiadas para ayudar a las empresas
a conectarse con sus clientes de manera efectiva y aprovechar las oportunidades que
ofrece el mercado moévil en constante crecimiento.

e Servicios de consultoria tecnoldgica: La empresa brinda servicios de asesoramiento
estratégico para ayudar a las empresas a identificar y adoptar las ultimas tecnologias
disponibles en el mercado, con el objetivo de mejorar su eficiencia operativa y

mantenerse competitivas en su sector.

Servicios:

e Asistencia técnica: Se ofrece un servicio de atencidn al cliente de calidad superior, con
el propdsito de resolver problemas técnicos y asegurar el funcionamiento éptimo de
sistemas y dispositivos.

e Mantenimiento proactivo: Se implementan programas de mantenimiento preventivo
con el fin de garantizar el rendimiento y la fiabilidad de los sistemas tecnoldgicos de los
clientes.

e Seguridad informatica: Se lleva a cabo una evaluacién exhaustiva de la seguridad
cibernética, junto con la prestacidn de servicios de proteccion para prevenir ataques y
salvaguardar la integridad de los datos confidenciales.

e Programas de educacion y entrenamiento: La empresa proporciona programas de
educacién y capacitacion en tecnologia con el objetivo de mejorar las habilidades de los
equipos de sus clientes y optimizar la utilizacion de las soluciones tecnoldgicas
disponibles.

e Integracion de sistemas: Se lleva a cabo la integracidon de sistemas y aplicaciones
preexistentes para mejorar la eficiencia operativa y fomentar la comunicacion efectiva

dentro de la empresa.
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e Analisis de datos: Se ofrece asesoramiento y apoyo a las empresas en la recoleccion,
analisis y aprovechamiento de datos con el fin de facilitar la toma de decisiones

estratégicas y fundamentadas en informacién relevante.

Precio

El precio es uno de los elementos mas criticos del marketing mix y desempefia un papel
fundamental en la percepcidn de valor por parte del cliente, la rentabilidad de la empresa y la
competitividad en el mercado. En el contexto empresarial actual, caracterizado por la
globalizacién, la rapida evolucién tecnoldgica y las cambiantes preferencias del consumidor, la
fijacion de precios se ha convertido en un arte delicado que requiere un equilibrio entre
maximizar los ingresos y mantener la satisfacciéon del cliente. Desde estrategias de precios
premium hasta modelos de precios basados en el valor, la eleccidn de la estrategia de fijacion
de precios adecuada puede influir significativamente en el éxito o fracaso de un producto o

servicio en el mercado.

Precio de los productos

El desarrollo de software personalizado presenta un costo estimado que oscila entre los $500
y $1500 por proyecto, lo que implica que el precio final estara sujeto a la complejidad y alcance
especificos de cada proyecto para el cliente. Es importante destacar que los proyectos de mayor

envergadura y complejidad conllevardn costos mas elevados.

En cuanto al suministro de hardware y dispositivos, los costos varian en funcién de los
equipos y cantidades requeridas por los clientes. No se establece un rango de precios especifico,
lo que sugiere que los precios se determinaran individualmente segun las necesidades

particulares de cada cliente.

Para sistemas de seguridad cibernética, el costo estimado oscila entre $200 y $5000 por
proyecto, lo cual esta sujeto a la complejidad y requerimientos especificos de cada caso, de
manera similar al desarrollo de software personalizado. La tarifa final sera determinada por la

naturaleza y la extensidn de las medidas de seguridad necesarias.

En lo que respecta a servidores y soluciones de almacenamiento, los costos varian en funcién
de la capacidad y la configuracidn requerida. No se establece un rango de precios especifico, lo
que indica que las tarifas serdn ajustadas segun las necesidades particulares de cada cliente, de

manera similar a como se hace con el hardware.
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El precio de las soluciones de nube es variable y depende del uso y del proveedor
seleccionado, lo cual significa que los costos de los servicios en la nube estan ligados al consumo
y a la eleccién del proveedor, permitiendo adaptarlos a las necesidades especificas de cada

cliente.

En cuanto al desarrollo de aplicaciones moviles, el costo estimado oscila entre $300 y $1000
por aplicacién. Al igual que con el software personalizado, el precio final de la aplicacién estara

influenciado por su complejidad y alcance.

Por otro lado, los costos estimados para servicios de consultoria tecnoldgica se sitdan en un
rango de $500 a $1000 por proyecto, lo cual indica que los clientes pueden acceder a servicios
de asesoramiento estratégico a un costo relativamente accesible, adaptdndose a sus

necesidades especificas.

Precio de los servicios

El costo estimado del soporte técnico varia entre $400 y $800 por afio por técnico, lo que
indica que la empresa puede ofrecer diversos niveles de asistencia técnica, desde servicios
basicos hasta soluciones mds avanzadas. Los precios se ajustan de acuerdo a las necesidades y

complejidad de las tareas de soporte.

En cuanto al mantenimiento preventivo, los costos estimados oscilan entre $500 y $3000 por
cliente al afio, el servicio comprende programas de mantenimiento proactivo disefiados para

asegurar el rendimiento y la confiabilidad de los sistemas tecnoldgicos del cliente.

Los servicios de ciberseguridad tienen un costo estimado que oscila entre $2000 y $5000 por
cliente al afio, lo cual resalta la importancia de salvaguardar los datos y prevenir amenazas

cibernéticas en un entorno tecnoldgico constantemente expuesto a riesgos.

Para el desarrollo web, el costo estimado varia entre $500 y $1000 por proyecto. De manera
similar a otros servicios, el precio final se vera afectado por la complejidad y el alcance del

proyecto de desarrollo web.

En cuanto a la formacidn y capacitacion, los costos son flexibles y dependen del alcance y las
necesidades especificas de cada cliente. No se proporciona un rango de precios especifico, lo

que sugiere que las tarifas se ajustardn segun las exigencias de formacién de cada cliente.

Los precios para la integracion de sistemas varian en funcion de los proyectos especificos y

las necesidades individuales de los clientes. De manera similar a otros servicios, no se establece
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un rango de precios especifico, lo que sugiere una flexibilidad para ajustarse a las necesidades

particulares de cada proyecto.

En cuanto a los servicios de andlisis de datos, los costos son variables y dependen de los
proyectos y las necesidades de analisis de cada cliente. De forma similar a otros servicios, no se
indica un rango de precios especifico, lo que permite adaptarse de manera personalizada a las

necesidades especificas de cada proyecto de analisis de datos.

Plaza

La plaza y los canales de distribucion de la empresa Skytech, enfocada en la distribucion,
venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos en Ecuador, se estructuran de la siguiente

manera:

Punto de Venta Principal en Quito: La empresa establecerd un punto de venta fisico en una
ubicacién estratégica en la ciudad de Quito, Ecuador, el punto de venta sera el principal centro
de operaciones y exhibicion de productos, donde los clientes podran visitar, obtener

informacién detallada sobre los productos y realizar compras directas.

Figura 20
Local fisico

Tienda en Linea (E-commerce): Skytech contara con una plataforma de comercio electrénico
donde los clientes podran acceder a una amplia gama de productos tecnoldgicos desde la
comodidad de sus hogares. La tienda en linea ofrecerd una experiencia de compra segura y

conveniente, con opciones de pago en linea y envio a domicilio en todo el pais.
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Figura 21
Tienda en linea

Prodlucts

Alianzas con Distribuidores Locales: La empresa establecerd alianzas estratégicas con
distribuidores locales de tecnologia en diversas ciudades de Ecuador, las alianzas permitiran a
Skytech ampliar su alcance y llegar a un mayor nimero de clientes potenciales en diferentes

regiones del pais.

Venta Directa a Empresas e Instituciones: Skytech ofrecerd sus productos y servicios
directamente a empresas, instituciones educativas, organizaciones gubernamentales y otros
clientes corporativos, el canal de distribucion se enfocara en atender las necesidades especificas

de cada cliente y ofrecer soluciones tecnolégicas personalizadas.

Participacion en Ferias y Eventos Tecnoldgicos: La empresa participara activamente en ferias
y eventos tecnoldgicos a nivel local y nacional para promocionar sus productos y servicios,
establecer contactos comerciales y fortalecer su presencia en el mercado tecnoldgico

ecuatoriano.

Red de Servicio Técnico Autorizado: Skytech contara con una red de centros de servicio
técnico autorizados en diferentes ciudades del pais, los centros proporcionaran servicios de
mantenimiento, reparacién y soporte técnico para los equipos tecnoldgicos vendidos por la

empresa, garantizando asi la satisfaccion y fidelidad de los clientes.
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La estrategia de plaza y canales de distribucion permitira a Skytech llegar de manera efectiva
a su mercado objetivo en Ecuador, ofreciendo una amplia accesibilidad a sus productos y

servicios tecnoldgicos en todo el pais.

Promocidn y publicidad

La estrategia de promocion de la empresa Skytech, especializada en la distribucién, venta y
mantenimiento de equipos tecnoldgicos en Ecuador, se basara en una combinacién de tacticas
digitales y tradicionales para aumentar la visibilidad de la marca, generar interés en sus
productos y servicios, y fomentar la fidelidad de los clientes. A continuacidn, se detallan algunas

de las estrategias de promocidn que Skytech implementara:

Marketing en Redes Sociales: Skytech mantendrd una presencia activa en plataformas de
redes sociales populares como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn. Se crearan perfiles de
empresa para compartir contenido relevante, como anuncios de productos, promociones
especiales, consejos tecnoldgicos y testimonios de clientes satisfechos. Ademas, se realizaran
campafias publicitarias segmentadas para llegar a audiencias especificas y aumentar el
conocimiento de la marca.

Figura 22
Redes sociales
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Publicidad en Linea: Se ejecutaran campaias de publicidad en linea utilizando Google Ads y

otras plataformas de publicidad digital. Se utilizardn anuncios de busqueda, display y video para
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llegar a clientes potenciales que estén buscando productos y servicios tecnoldgicos en linea. Se
optimizaran las campafias para aumentar la visibilidad de la marca y generar trafico cualificado

al sitio web de Skytech.

Figura 23
Publicidad en linea
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Email Marketing: Se implementard una estrategia de email marketing para mantener el
contacto con clientes actuales y potenciales. Se enviaran boletines informativos periddicos con
actualizaciones sobre nuevos productos, ofertas especiales, eventos y noticias de la industria
tecnoldgica. Se segmentaran las listas de correo para personalizar los mensajes y aumentar la

tasa de apertura y clics.
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Figura 24
Email marketing
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Eventos y Ferias Tecnoldgicas: Skytech participard en eventos y ferias tecnoldgicas locales y
nacionales para exhibir sus productos y servicios, establecer contactos comerciales y generar
interés en la marca. Se organizardn demostraciones de productos, charlas técnicas y sorteos

para atraer a los asistentes y generar oportunidades de venta.

Programas de Referidos y Recompensas: Se implementaran programas de referidos y
recompensas para incentivar a los clientes existentes a recomendar los productos y servicios de
Skytech a sus amigos, familiares y colegas. Se ofreceran descuentos, regalos y otros beneficios

a los clientes que refieran nuevos clientes a la empresa.

Colaboraciones y Patrocinios: Skytech establecera colaboraciones estratégicas con otras
empresas y organizaciones relacionadas con la tecnologia para ampliar su alcance y llegar a
nuevas audiencias. Se exploraran oportunidades de patrocinio de eventos, conferencias y
actividades comunitarias para aumentar la visibilidad de la marca y fortalecer su

posicionamiento en el mercado.

Al implementar esta estrategia de promocién integral, Skytech buscarda aumentar su
presencia en el mercado ecuatoriano, atraer nuevos clientes y consolidar su posicién como un

lider en la distribucién, venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos en el pais.
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Plan de operaciones

El Plan de Operaciones de Skytech, enfocado en la distribucién, venta y mantenimiento de
equipos tecnoldgicos en Ecuador, se centra en garantizar una gestion eficiente de los procesos
y recursos para satisfacer las necesidades de los clientes y lograr el crecimiento sostenible de la

empresa. A continuacién, se detalla el plan de operaciones:

Gestion de Inventarios: Se implementard un sistema de gestidn de inventarios para
monitorear y controlar el flujo de productos en el almacén. Se establecerdn niveles minimos y
maximos de inventario para cada producto y se realizaran pedidos de reposicién de manera

oportuna para evitar escasez o exceso de stock.

Proceso de Compras y Abastecimiento: Se estableceran relaciones sélidas con proveedores
confiables y se negociaran acuerdos favorables de compra para garantizar la disponibilidad de
productos de alta calidad a precios competitivos. Se llevard a cabo un seguimiento continuo de
los proveedores y se evaluard periddicamente su desempeno para garantizar la satisfaccion del

cliente.

Logistica y Distribucion: Se desarrollard un plan logistico eficiente para la distribucion de
productos a los puntos de venta, clientes corporativos y centros de servicio técnico en todo el
pais. Se optimizaran las rutas de entrega y se utilizaran sistemas de seguimiento en tiempo real

para garantizar la puntualidad en las entregas y minimizar los costos de transporte.

Atencidn al Cliente y Soporte Técnico: Se establecerd un equipo de atencion al cliente
altamente capacitado para brindar asistencia rapida y efectiva a los clientes en sus consultas,
pedidos y reclamos. Se ofrecera soporte técnico especializado para la instalacion, configuracion

y mantenimiento de los equipos tecnolégicos vendidos por la empresa.

Gestion de Recursos Humanos: Se contratard y capacitard a un equipo de colaboradores
calificados y comprometidos con la misidn y valores de la empresa. Se promoverd un ambiente
de trabajo positivo y se fomentard el trabajo en equipo y la colaboracién entre los diferentes

departamentos.

Calidad y Mejora Continua: Se implementara un sistema de gestion de calidad para asegurar
que todos los procesos y operaciones cumplan con los estandares de calidad y las normativas
aplicables. Se realizaran evaluaciones periddicas de desempefio y se identificaran oportunidades

de mejora continua para optimizar la eficiencia y la efectividad de las operaciones.

Seguridad y Salud Ocupacional: Se estableceran politicas y procedimientos de seguridad y

salud ocupacional para garantizar un ambiente de trabajo seguro y saludable para todos los
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colaboradores. Se proporcionara capacitacidn sobre practicas seguras de trabajo y se promovera

una cultura de prevencion de accidentes y lesiones.

Planificacion de la Capacidad: Se llevard a cabo una planificacién de la capacidad para
anticipar y gestionar adecuadamente el crecimiento de la demanda de productos y servicios. Se
realizaran inversiones en infraestructura y tecnologia segln sea necesario para mantener la

capacidad de produccién y distribucién alineada con las necesidades del mercado.

Al implementar este plan de operaciones integral, Skytech estard en una posicién éptima
para ofrecer un servicio de alta calidad, satisfacer las expectativas de los clientes y alcanzar el

éxito en el mercado ecuatoriano de tecnologia.

Proceso de Compras y Abastecimiento

En el proceso de ventas, se inicia con la recepcidn de consultas y pedidos de clientes, donde
se brinda asesoramiento sobre los productos y soluciones tecnoldgicas disponibles.
Posteriormente, se procede a la generacidn de cotizaciones y propuestas comerciales adaptadas
a las necesidades especificas de cada cliente. Una vez que se confirma la venta, se procesan los
pedidos correspondientes, se emiten las facturas y se preparan los productos para su entrega o
envio, el proceso requiere una coordinacién estrecha entre el equipo de ventas, el
departamento de logistica y el area administrativa para garantizar una experiencia satisfactoria
para el cliente y una gestion eficiente de los recursos de la empresa.

Figura 25
Proceso de compras y abastecimiento
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Proceso de ventas

En el proceso de ventas, el primer paso consiste en la recepcién de consultas y pedidos por
parte de los clientes, donde se recopila informacidon sobre sus necesidades y requisitos
especificos. Luego, se brinda un asesoramiento completo sobre los productos y soluciones
tecnoldgicas disponibles, ofreciendo recomendaciones personalizadas para satisfacer las
demandas de los clientes de manera efectiva. A continuacién, se procede a la generacién de
cotizaciones detalladas y propuestas comerciales, que incluyen precios, condiciones de pago y
cualquier otro detalle relevante. Una vez que se confirma la venta, se realiza el procesamiento
de los pedidos, se emiten las facturas correspondientes y se generan los documentos de venta
necesarios. Finalmente, se preparan los productos para su entrega, asegurando que estén en
condiciones 6ptimas y listos para ser entregados a los clientes en el momento acordado, el
proceso se lleva a cabo con precisién y eficiencia para garantizar la satisfaccion del cliente y el
cumplimiento de los compromisos comerciales de la empresa.

Figura 26

Proceso de ventas
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Proceso de Distribucidn y logistica

El proceso de Distribucion y Logistica comienza con la planificacion detallada de las rutas de
entrega, donde se consideran factores como la ubicacién de los clientes, la disponibilidad de
productos y los tiempos de entrega. Luego, en el almacén, se lleva a cabo la preparacion de los
pedidos, asegurando que los productos solicitados estén correctamente seleccionados,
embalados y etiquetados para su envio. Una vez preparados, los productos son cargados en los
vehiculos de transporte designados, donde se verifica que estén debidamente asegurados para
su traslado. La entrega de los productos a los clientes se realiza siguiendo las rutas planificadas,

garantizando la puntualidad y la integridad de los productos. Una vez entregados, se registra la
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recepcion de los productos por parte del cliente, lo que confirma la finalizacién exitosa del
proceso de entrega. En caso de que algun producto no pueda ser entregado, se realiza el retorno
al almacén correspondiente para su gestién adecuada, el proceso se ejecuta con precision y
eficiencia para garantizar una distribucion efectiva y satisfacer las expectativas de los clientes
en cuanto a tiempos y condiciones de entrega.

Figura 27

Proceso de distribucion y logistica
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Proceso de mantenimiento y Servicio Técnico

El proceso de Mantenimiento y Servicio Técnico comienza con la recepcion de solicitudes de
servicio técnico por parte de los clientes, donde se recopila informacién detallada sobre los
problemas o necesidades especificas. Luego, se procede a la programacidn de visitas técnicas,
asegurando una respuesta oportuna y eficiente a las solicitudes recibidas. Durante las visitas, se
lleva a cabo el diagndstico y la reparacién de los equipos, asi como la instalacién de software y
la configuracidn necesaria para garantizar su funcionamiento éptimo. Ademads, se ofrece
capacitacion a los clientes sobre el uso adecuado de los productos y las soluciones tecnoldgicas
proporcionadas. Finalmente, se realiza un seguimiento posterior al servicio para garantizar la
satisfaccion del cliente y resolver cualquier problema adicional que pueda surgir, asegurando asi

una experiencia integral y satisfactoria para los clientes de Skytech.
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Figura 28
Proceso de mantenimiento y servicio técnico
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Proceso de atencion al cliente

El Proceso de Atencién al Cliente de Skytech comienza con la recepcidon de consultas y
reclamos por parte de los clientes, donde se escuchan activamente sus inquietudes y se registra
la informacidn pertinente. Luego, el equipo de atencidn al cliente se encarga de resolver los
problemas y quejas de manera eficiente, brindando soluciones efectivas que satisfagan las
necesidades del cliente. Ademds, se gestiona el proceso de garantias y devoluciones,
asegurando que los clientes reciban el soporte adecuado en caso de productos defectuosos o
insatisfactorios. Asimismo, se procesan cambios y cancelaciones de pedidos segun las politicas
establecidas por la empresa, garantizando una experiencia sin contratiempos para los clientes.
Ademas, se realiza una recopilacién constante de feedback y sugerencias de los clientes, lo que
permite a Skytech entender mejor sus necesidades y expectativas. Con base en esta
retroalimentacion, se implementan mejoras continuas en los productos, servicios y procesos de
la empresa, con el objetivo de ofrecer una atencién al cliente excepcional y fortalecer las

relaciones con la clientela.
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Figura 29
Proceso de atencidn al cliente
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Proceso de Gestion de Recursos Humanos

El Proceso de Gestién de Recursos Humanos en Skytech abarca diversas etapas que aseguran
el desarrollo y bienestar de su personal. Comienza con la seleccién y contratacidn de personal,
donde se buscan candidatos calificados que se alineen con la cultura y valores de la empresa.
Una vez incorporados, se prioriza la capacitacion y desarrollo de habilidades mediante
programas disefiados para potenciar el crecimiento profesional de los empleados. Se lleva a
cabo una evaluacién de desempefio periddica para proporcionar retroalimentacién constructiva
y reconocimiento por el trabajo bien realizado. La administracion de salarios y beneficios se
realiza de manera transparente y equitativa, valorando la contribucidn individual al éxito de la
empresa. Ademads, se gestiona eficientemente las ausencias y licencias, asegurando el
cumplimiento de las normativas laborales y el balance entre la vida laboral y personal de los
empleados. Skytech también promueve el bienestar laboral y el trabajo en equipo, fomentando
un ambiente colaborativo y motivador donde los empleados se sientan valorados y

comprometidos con los objetivos de la empresa.
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Figura 30
Proceso de gestion de recursos humanos
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Proceso de calidad y mejora continua

En Skytech, el Proceso de Calidad y Mejora Continua es fundamental para garantizar la
excelencia en todos los aspectos de sus operaciones. Comienza con el establecimiento de
estdndares de calidad claros y medibles, que sirven como referencia para evaluar el desempefio
de los procesos. Se lleva a cabo un monitoreo y control constante de estos procesos para
garantizar su cumplimiento y detectar posibles desviaciones. Ademads, se realizan auditorias
internas y externas periddicas para evaluar el grado de conformidad con los estdndares
establecidos y las normativas aplicables. A partir de estas evaluaciones, se identifican
oportunidades de mejora que permiten optimizar la eficiencia y la efectividad de los procesos.
Se implementan acciones correctivas y preventivas de manera proactiva para abordar cualquier
desviacidon o riesgo identificado. Finalmente, se realiza un seguimiento continuo de los
indicadores de desempefio clave para evaluar el impacto de las acciones implementadas y

asegurar una mejora constante en todos los aspectos de la operacidn de Skytech.
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Figura 31
Proceso de calidad y mejora continua
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Estudio Financiero

El Estudio Financiero de Skytech representa un pilar fundamental en la evaluacion integral
de la salud financiera y el rendimiento econdmico de nuestra empresa. En esta seccién, nos
adentramos en un analisis detallado de los aspectos financieros que sustentan nuestras
operaciones en el mercado ecuatoriano de distribucién, venta y mantenimiento de equipos
tecnoldgicos. A través de este estudio, buscamos proporcionar una vision clara y transparente
de nuestra situacion financiera actual, asi como de nuestras proyecciones futuras. Abordaremos
aspectos clave como la estructura de costos, los ingresos esperados, la rentabilidad, el flujo de
efectivo y las estrategias financieras que respaldan nuestro crecimiento y sostenibilidad a largo
plazo, el andlisis financiero nos permitird tomar decisiones fundamentadas y estratégicas para
fortalecer nuestra posicion en el mercado y cumplir con nuestros objetivos empresariales en

Ecuador.

Inversion

El andlisis detallado de los equipos y suministros necesarios para el funcionamiento de
Skytech revela una inversidn significativa en infraestructura y herramientas clave para respaldar
nuestras operaciones comerciales. En términos de equipo, destacan elementos como el
proyector y la copiadora impresora, esenciales para presentaciones y documentacién. A esto se
suma una robusta inversion en equipos de computacién, incluyendo computadoras para oficina

e impresoras, que constituyen la columna vertebral de nuestras actividades diarias.
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Ademas de los equipos, la adquisicion de muebles de oficina es fundamental para
proporcionar un entorno de trabajo cédmodo y funcional. Escritorios, archivadores y sillas
giratorias son elementos esenciales que contribuyen al ambiente laboral eficiente y ergonémico
qgue buscamos promover en Skytech. A su vez, los suministros de oficina, como perforadoras,
grapadoras y materiales de escritorio, son cruciales para el funcionamiento diario de nuestras

operaciones, garantizando la eficiencia en tareas administrativas y de gestién.

Por ultimo, la inclusién de equipos de oficina adicionales, como teléfonos convencionales y
calculadoras sumadoras, resalta nuestra atencion a los detalles y la necesidad de contar con
herramientas que faciliten la comunicacién interna y la gestidn financiera. En conjunto, esta
inversién en equipos y suministros refleja nuestro compromiso con la excelencia operativa y la

creacion de un entorno de trabajo eficaz y productivo en Skytech.

Tabla 2.
Inversion
EQUIPO
ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Proyector 1 250,00 250,00
Copiadora impresora 1 80,00 80,00
TOTAL 330,00
EQUIPOS DE COMPUTACION
ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Computador para oficina 6 800,00 4.800,00
Impresora 3 100,00 300,00
TOTAL 5.100,00
MUEBLES DE OFICINA
ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Escritorio a4 120,00 480,00
Archivador 2 80,00 160,00
Sillas giratorias 4 70,00 280,00
Sillas start 6 20,00 120,00
TOTAL 1.040,00

SUMINISTROS

ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Perforadora semi industrial 1 60,00 60,00
Grapadora semi industrial 2 60,00 120,00
Aguzadores 2 15,00 30,00
Varios 1 100,00 100,00
TOTAL 310,00

MUEBLES Y ENSERES

ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Libreros 2 110,00 220,00
Estantes 2 70,00 140,00
TOTAL 360,00

MATERIALES

ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Grapadora 2 6,00 12,00
Carpeta folios 10 4,50 45,00
Perforadora 3 6,00 18,00
Esferos 100 0,35 35,00
Marcador Tiza liquida 10 1,00 10,00
Resaltador 10 1,00 10,00
Corrector 10 2,00 20,00
TOTAL 150,00

EQUIPOS DE OFICINA

ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Teléfono convencional 2 30,00 60,00
Calculadora - sumadora 3 24,00 72,00
TOTAL 132,00
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Capital de trabajo

El analisis de los costos y gastos mensuales y trimestrales proporciona una visién detallada
de la estructura financiera de Skytech. Los costos de ventas representan el mayor desembolso
mensual y trimestral, lo que refleja la inversidn significativa en la adquisicién y distribucion de
equipos tecnolégicos. Los gastos administrativos y de ventas también son parte integral de
nuestras operaciones, destinados a cubrir aspectos como salarios, alquiler de instalaciones y

otros gastos administrativos necesarios para mantener el funcionamiento diario de la empresa.

Ademas, los gastos de marketing reflejan nuestros esfuerzos por promover y posicionar
nuestra marca en el mercado ecuatoriano de tecnologia, mientras que los gastos ambientales
evidencian nuestro compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad ambiental en todas
nuestras actividades comerciales. Los gastos generales abarcan una variedad de areas,
incluyendo servicios publicos, seguros y otros gastos operativos necesarios para respaldar

nuestras operaciones.

En términos de capital de trabajo, Skytech cuenta con un saldo de $14,887.67, lo que
representa los fondos disponibles para cubrir los costos operativos y garantizar la solidez
financiera de la empresa, el andlisis nos proporciona una vision holistica de nuestros
compromisos financieros y nos permite tomar decisiones informadas para gestionar

eficazmente nuestros recursos y maximizar la rentabilidad a largo plazo.

Tabla 3.

Capital de trabajo
Cuenta Mensual Trimestral
COSTO DE VENTAS 11.475,00 34.425,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1.250,00 3.750,00
GASTOS DE VENTAS 1.010,00 3.030,00
GASTOS DE MARKETING 244,33 733,00
GASTOS AMBIENTALES 113,33 340,00
GASTOS GENERALES 795,00 2.385,00

CAPITAL DE TRABAIO S 14.887,67

Estado de Situacion Inicial

Al 1 de enero de 2024, el balance del activo de Skytech muestra una combinacidén de activos
circulantes y no circulantes. El activo circulante asciende a $14,887.67, con todo el monto en
efectivo. Por otro lado, el activo no circulante suma $7,422.00, compuesto principalmente por

equipo, suministros, muebles, enseres, materiales, equipos de computacién y oficina. El activo
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total asciende a $22,309.67, lo que indica los recursos disponibles en la empresa para respaldar

sus operaciones y obligaciones financieras.

En cuanto al pasivo, Skytech tiene un pasivo a largo plazo de $5,576.27, representado por un
préstamo bancario pendiente. No se reporta ningun otro pasivo. El patrimonio de la empresa se
compone principalmente de capital pagado, que asciende a $16,733.40, lo cual lleva al total del
patrimonio a $16,733.40.

Tabla 4.
Estado de Situacion inicial

AL 1 DE ENERO DEL 2024
ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE $ 14.887,67
CAJA S 14.887,67
NO CIRCULANTE $ 7.422,00
EQUIPO S 330,00
SMINISTROS S 310,00
MUEBLES Y ENSERES S 360,00
MATERIALES S 150,00
EQUIPOS DE COMPUTACION S 5.100,00
EQUIPOS DE OFICINA S 132,00
MUEBLES DE OFICINA S 1.040,00
TOTAL ACTIVOS $ 2230967
PASIVO
PASIVO A LARGO PLAZO $ 5.576,27
PRESTAMO BANCARIO POR PAGAR | $ 5.576,27
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL PAGADO S 16.733,40
TOTAL PATRIMONIO $ 16.733,40
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO $ 2230967
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Préstamo

La tabla de amortizacién proporciona un desglose detallado de los pagos a realizar durante
el periodo de amortizacidon de un préstamo. En este caso, se muestran los pagos mensuales y
trimestrales, junto con la distribucién de cada pago en interés y amortizacion, asi como el saldo

pendiente después de cada pago.

En el examen de la situacion financiera y las alternativas de financiamiento, se evalué como
sensato y beneficioso tomar a BanEcuador como una referencia principal en términos de
posibles lineas de crédito. BanEcuador es reconocido por proporcionar periodos de reembolso
extendidos, que pueden alcanzar hasta 60 meses, otorgando a las compafiias una notable

flexibilidad en cuanto a sus obligaciones de pago.

Una ventaja destacada es el interés moderado aplicado por BanEcuador, establecido en un
11,33%, la tasa competitiva contribuye a minimizar el gasto total del préstamo y, por ende,
aligerar la carga financiera para la empresa. Ademas, la estabilidad de las cuotas, fijadas en
$244,38 en este escenario, ofrece una mayor certidumbre en los flujos de efectivo, lo que

simplifica la planificacién financiera y la gestidn de las obligaciones crediticias.

La seleccién de BanEcuador como proveedor de financiamiento parece ser una decision
prudente y ventajosa para la empresa de tecnologia. Los términos de pago prolongados y las
tasas de interés favorables ofrecen flexibilidad financiera y reducen el riesgo inherente al

endeudamiento, lo que en ultima instancia fortalece la posicion financiera de la empresa.

En el periodo inicial, no se realiza ningun pago, y el saldo del préstamo es de $11,154.83. A
medida que los pagos comienzan en el primer periodo, una parte se destina al pago de intereses
y el resto a la amortizacién del préstamo, la distribucidn se repite en cada periodo subsiguiente,
con una proporcién creciente del pago dedicada a la amortizacién y una disminucion

correspondiente en los intereses pagados.

Al final del periodo de amortizacion, el préstamo se ha pagado por completo, y el saldo
restante es cero, el proceso proporciona una vision clara de cémo se liquidara el préstamo a lo

largo del tiempo y cédmo se distribuyen los pagos entre intereses y capital.
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Tabla 5.

Préstamo — tabla de Amortizacion.

PERIODO

OQWLVWKONOOUAWNERO

QU UUUUUUUDDENDDNEAAARNDLWWWWWWWWWWNNNNNNNNNNRRRRPRRRRRR
OCLONOOUNDWNROOOMNODUNBDWNROVONODNRWNROOVOOMNOUBWNROLONGDUDWN R

REFERENCIA: TABLA DE AMORTIZACION
AMORTIZACION

CUOTA

244,37
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38
244,38

INTERES

105,32
104,01
102,68
101,34
99,99
98,63
97,25
95,87
94,46
93,05
91,62
90,18
88,72
87,25
85,77
84,27
82,76
81,23
79,69
78,14
76,57
74,98
73,38
71,77
70,14
68,49
66,83
65,16
63,46
61,76
60,03
58,29
56,53
54,76
52,97
51,16
49,34
47,50
45,64
43,76
41,87
39,96
38,03
36,08
34,11
32,13
30,12
28,10
26,06
24,00
21,91
19,81
17,69
15,55
13,39
11,21
9,01
6,79
4,55
2,28
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139,05
140,37
141,70
143,04
144,39
145,75
147,13
148,51
149,92
151,33
152,76
154,20
155,66
157,13
158,61
160,11
161,62
163,15
164,69
166,24
167,81
169,40
171,00
172,61
174,24
175,89
177,55
179,22
180,92
182,62
184,35
186,09
187,85
189,62
191,41
193,22
195,04
196,88
198,74
200,62
202,51
204,42
206,35
208,30
210,27
212,25
214,26
216,28
218,32
220,38
222,47
224,57
226,69
228,83
230,99
233,17
235,37
237,59
239,83
242,10

SALDO
11.154,83
11.015,78
10.875,41
10.733,71
10.590,68
10.446,29
10.300,54
10.153,42
10.004,90

9.854,98
9.703,65
9.550,89
9.396,69
9.241,03
9.083,90
8.925,28
8.765,17
8.603,55
8.440,40
8.275,71
8.109,47
7.941,66
7.772,26
7.601,26
7.428,65
7.254,41
7.078,53
6.900,98
6.721,75
6.540,84
6.358,22
6.173,87
5.987,78
5.799,93
5.610,32
5.418,91
5.225,69
5.030,65
4.833,77
4.635,03
4.434,41
4.231,90
4.027,47
3.821,12
3.612,82
3.402,55
3.190,29
2.976,03
2.759,75
2.541,43
2.321,04
2.098,58
1.874,01
1.647,33
1.418,50
1.187,51

954,35

718,98

481,38

241,55

- 0,55



Rol de pagos.

Tabla 6.
Rol de pagos
GASTOS DE PERSONAL ADMINISTRACION
Cod Cargo Sueldo Xl XIvV Vacac. Fondo Res. Aport. Patron. Total, Adicion. Total, Mes Costo Total
1 Gerente 700,00 58,33 28,33 29,17 58,33 85,05 259,22 700,00 959,22
2 Contador 550,00 45,83 28,33 22,92 45,83 66,83 209,74 550,00 759,74
TOTAL S 1.250,00 $ 104,17 $ 56,67 $ 52,08 $ 104,17 $ 151,88 $ 468,96 $ 1.250,00 $ 1.718,96
GASTOS DE PERSONAL DE LOGISTICA
Cod Cargo Sueldo Xl XIvV Vacac. Fondo Res. Aport. Patron. Total, Adicion. Total, Mes Costo Total
1 Coordinador de Proyectos 550,00 45,83 28,33 22,92 45,83 66,83 209,74 550,00 759,74
2 Desarrollador 460,00 38,33 28,33 19,17 38,33 55,89 180,06 460,00 640,06
3 Desarrollador 460,00 38,33 28,33 19,17 38,33 55,89 180,06 460,00 640,06
4 Desarrollador 460,00 38,33 28,33 19,17 38,33 55,89 180,06 460,00 640,06
TOTAL S 1.930,00 $ 160,83 $ 113,33 $ 8042 $ 160,83 S 234,50 S 749,91 $ 1.930,00 $ 2.679,91
$  15.000,00 $ 5.627,50 INFLACION 3,19%
GASTOS PERSONAL DE VENTAS
Cod Cargo Sueldo Xl XIv Vacac. Fondo Res. Aport. Patron. Total, Adicion. Total, Mes Costo Total
1 Coordinador Comercial 550,00 45,83 28,33 22,92 45,83 66,83 209,74 550,00 759,74
2 Vendedor 460,00 38,33 28,33 19,17 38,33 55,89 180,06 460,00 640,06
TOTAL S 1.010,00 $ 84,17 $ 56,67 $ 42,08 $ 84,17 $ 122,72 $ 389,80 $ 1.010,00 $ 1.399,80
| 2024 | 2025 2026 2027 2028 | 2029
(iio Cargo Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios
1 Gerente 8400,00 3110,60 8667,96 3209,83 8944,47 3312,22 9229,80 3417,88 9524,23 3526,91 9828,05 3639,42
2 Contador 6600,00 2516,90 6810,54 2597,19 7027,80 2680,04 7251,98 2765,53 7483,32 2853,75 7722,04 2944,79
TOTAL 15.0(?0,00 $  5.627,50 15.458,50 5.803;,02 15.9;92,26 $ 5.992,26 16.45?1,78 $  6.183,41 110(?7,55 $  6.380,67 17.5?0,09 $  6.584,21
GASTOS DE PERSONAL DE LOGISTICA
Co Beneficio
d Cargo Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo S Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios
Coordinador de
1 Proyectos 6600,00 2516,90 6810,54 2597,19 7027,80 2680,04 7251,98 2765,53 7483,32 2853,75 7722,04 2944,79
2 Desarrollador 5520,00 2160,68 5696,09 2229,61 5877,79 2300,73 6065,29 2374,12 6258,78 2449,86 6458,43 2528,01
3 Desarrollador 5520,00 2160,68 5696,09 2229,61 5877,79 2300,73 6065,29 2374,12 6258,78 2449,86 6458,43 2528,01
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Desatrrollador

5520,00 2160,68 5696,09 222961 5877,79 2300,73 6065,29 2374,12 6258,78 2449,86 6458,43 2528,01
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL 23.160,00 8.998,94 23.898,80 9.286,01 24.661,18 | 958223 | 25.447387 9.887,90 26.259,65 | 10.203,33 27.097,34 10.528,81
$ $ $ $ $ $
32.158,94 33.184,81 34.243,41 35.335,77 36.462,98 37.626,15
GASTOS PERSONAL DE VENTAS
C
o] Benefici Beneficio Benefici Benefici Benefici Benefici
d Cargo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo 0s Sueldo 0s
Coordinador
1 Comercial 6600,00 | 2516,90 | 6810,54 | 2597,19 | 7027,80 | 2680,04 | 7251,98 | 2765,53 | 7483,32 | 2853,75 | 7722,04 | 2944,79
2 Vendedor 5520,00 | 2160,68 | 5696,09 | 2229,61 | 5877,79 | 2300,73 | 6065,29 | 2374,12 | 6258,78 | 2449,86 | 6458,43 | 2528,01
$ $ $ $ $
$ 12.506,6 $ 12.905,5 $ 13.317,2 $ 13.742,1 $ 14.180,4 $
TOTAL 12.120,00 | 4.677,58 3 4.826,79 9 4.980,77 8 5.139,66 0 5.303,61 7 5.472,80

El procesamiento de ndminas para el personal administrativo, de proyectos y ventas desempefia un papel crucial en la gestidn financiera de la empresa, el
documento no solo asegura que los empleados reciban sus salarios y beneficios de manera puntual, sino que también garantiza el cumplimiento de las

obligaciones patronales y legales vigentes en el pais. Representa el compromiso de la empresa con su equipo humano y con el cumplimiento de las regulaciones

laborales.

El procesamiento de nédminas es vital para satisfacer las necesidades financieras de los empleados en los departamentos mencionados. Al garantizar el
pago oportuno de los salarios, la empresa fomenta la satisfaccién y la moral del personal, al tiempo que asegura la retencién y atraccion de talento en un
mercado competitivo donde los recursos humanos son esenciales. Ademas, el cumplimiento de las obligaciones patronales y legales a través del
procesamiento de nédminas demuestra el compromiso de la empresa con la legalidad y la ética empresarial, lo cual incluye el pago de impuestos, seguridad

social, contribuciones a fondos de pensionesy otros beneficios establecidos por la legislacion laboral ecuatoriana. Al hacerlo, la empresa protege los derechos

de sus empleados y evita posibles sanciones y multas que podrian afectar su situacidn financiera y su reputacion.
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Cédulas presupuestarias

El andlisis de las cédulas presupuestarias revela varios aspectos importantes en relacion con
los gastos operativos de la empresa, los gastos de arrendamiento, que incluyen el alquiler del
local, representan una partida significativa, ascendiendo a $400 mensuales y $4,800 anuales, el
rubro refleja la necesidad de contar con un espacio fisico adecuado para llevar a cabo las

operaciones comerciales de la empresa.

Por otro lado, los gastos destinados a seguridad y mantenimiento, con un valor de $100
mensuales y $1,200 anuales, resaltan la importancia de mantener las instalaciones en
condiciones éptimas para garantizar la seguridad y el bienestar tanto de los empleados como de
los clientes. En cuanto a la inversién en publicidad, que comprende el costo de materiales
promocionales, se observa un gasto mensual de $50 y un gasto anual de $600, la partida

evidencia el esfuerzo de la empresa por promover sus productos y servicios en el mercado.

Los gastos en suministros y materiales, con un valor de $100 mensuales y $1,200 anuales
destinados principalmente a la limpieza, subrayan la importancia de mantener un entorno de

trabajo ordenado y limpio para el buen funcionamiento de las actividades comerciales.

Finalmente, los gastos asociados con agua, luz y telecomunicaciones, que totalizan $145
mensuales y $1,740 anuales, reflejan los costos operativos basicos necesarios para mantener las
operaciones diarias, incluyendo el suministro de energia eléctrica, agua potable, servicios
telefdnicos e Internet, los gastos, aunque indispensables, representan una parte significativa del
presupuesto operativo anual de la empresa.

Tabla 7

Cédulas Presupuestarias

GASTOS DE ARRENDAMIENTO
[No. TRUBRO [ VALOR [ MENSUAL [ANUAL |
| 1| Arriendo local | 400 | 400 | 4800 |

GASTOS DE SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO
[No. TRUBRO [vALOR [ MENSUAL [ANUAL |
1 I Mantenimiento instalaciones I 100 I 100 I 1200 I

GASTOS PUBLICIDAD
[No. JRUBRO [vALOR [ MENSUAL [ANUAL |
1| Material publicitario | 50 | 50 | 600 |

GASTOS SUMINISTROS Y MATERIALES

[No. [RUBRO [ vALOR [ MENSUAL [ANUAL |
| 1| limpieza | 100 | 100 | 1200 |
GASTOS AGUA. LUZ Y TELECOMUNICACIONES
No. [RUBRO VALOR MENSUAL [ ANUAL
1| Energia eléctrica 50 50 600
Agua potable 25 25 300
Teléfono 50 50 600
Internet 20 20 240
145 1740
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Gastos

El andlisis de los gastos revela una distribucidn significativa de los recursos financieros en

diversas areas operativas y estratégicas de la empresa. En primer lugar, se observa que los gastos

generales, que abarcan servicios basicos, promocién y publicidad, seguridad y mantenimiento,

suministros y materiales, asi como los arrendamientos, muestran una tendencia creciente a lo

largo de los afios proyectados, el incremento refleja el crecimiento esperado de las operaciones

y la necesidad de mantener y promover eficazmente los servicios y productos ofrecidos por la

empresa.

Por otro lado, al analizar el resumen del gasto en estrategias, se destaca la asignacién de

recursos para actividades especificas como el marketing y las iniciativas ambientales, las

estrategias, representadas por los rubros de marketing y ambientales, muestran un aumento

progresivo en su presupuesto anual, lo que sugiere un enfoque continuo en la promocidn de la

marca y la responsabilidad ambiental por parte de la empresa.

Tabla 8
Gastos
GASTOS GENERALES mensual 2024 2025 2026 2027 2028 2029
SERVICIOS BASICOS 3 145,00 | $ 1.740,00 | $ 179551 |$ 1.852,78 | $ 1911,89 | $ 197288 |$  2.03581
PROMOCION Y PUBLICIDAD | $ 50,00 | 5 600,00 | $ 619,14 |$ 63889 | S 65927 | $ 680,30 | $ 702,00
SEGURIDAD Y
MANTENIMIENTO $ 100,00 | $ 1.200,00 | $ 1.23828 |$ 1.277,78 |$ 131854 |$  1.360,60 |$  1.404,01
SUMINISTROS Y MATERIALES | $ 100,00 | $ 1.200,00 | $ 1.23828 |$ 1277,78 | $ 131854 |$  1360,60 | $  1.404,01
ARRIENDOS s 400,00 | $ 4.800,00 | $ 4.95312 | S 5.111,12 | $ 527417 |$ 544242 |$  5616,03
3 795,00 | $ 1.560,00 | $ 11.86533 | $ 12.180,36 | $ 12.50541 |  12.840,80 | $  17.429,06
RESUMEN GASTO DE ESTRATEGIAS
ESTRATEGIAS mensual 2024 2025 2026 2027 2028 2029
MARKETING 3 24433 [ S 2932,00 | $ 3.02553|$ 3.122,05|$ 3.221,64|S 332441 | $  3.430,46
AMBIENTALES 3 11333 | 1360,00 | S 140338 | S 144815 |$ 149435|% 154202 | S 159121
3 357,67 | $ 4.292,00 | $ 4.42891|$ 457020 |$ 471599 | S 486643 | S  5.021,67
Plan de ventas
Tabla 9.
Datos cdlculo de ventas
VENTAS
MERCADO | CONSULTORIA POBLACION ESTIMADAS | VENTAS ESTIMADAS
Frecuencia META CONTABLE OBJETO PRODUCTOS SERVICIO
5% 70%
Mensual 12,53% 434,59 21,73 15 522 304 130
Trimestral 45,14% 1.565,62 78,28 55 4.071 1.096 470
Semestral 32,10% 1.113,35 55,67 39 668 779 334
Anual 10,2% 354,81 17,74 12 18 248 106
22,71 16 5.278 2.428 1.041
MERCADO META 0,35% | SECTOR TECNOLOGIA 5,95% SECTOR COMERCIO AL POR MAYOR Y MENOR | 3,76%
INFLACION 2023 3,19% | CRECIMIENTO SECTOR 4,86%
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El analisis de los datos de calculo de ventas proporciona una vision detallada del potencial
del mercado y las proyecciones de ventas tanto para productos como para servicios. Se observa
que, en términos de frecuencia, las ventas mensuales representan aproximadamente el 12.53%
del mercado meta, con una estimacion de 15 ventas de productos y 304 de servicios. Por otro
lado, las ventas trimestrales y semestrales muestran una tendencia al alza, alcanzando el 45.14%
y el 32.10% del mercado meta, respectivamente, lo que indica un crecimiento significativo en el

volumen de ventas a lo largo del tiempo.

Al desglosar las ventas por sector, se destaca que el sector tecnoldgico representa el 0.35%
del mercado meta, mientras que el sector de comercio al por mayor y menor constituye el
3.76%, los datos ofrecen informacidn valiosa sobre los segmentos de mercado mas relevantes y
el potencial de crecimiento en cada sector. Ademas, se consideran factores externos como la
tasa de inflacién del aifio 2023, que se sitia en un 3.19%, y el crecimiento del sector, que alcanza
un 4.86%, los indicadores econdmicos son fundamentales para comprender el entorno
macroecondmico en el que opera la empresa y pueden influir en las estrategias de precios y
expansion del negocio.

Tabla 10.
Plan de ventas

PROYECCION DE VENTAS PRODUCTOS

RUBRO 2024 2025 2026 2027 2028
PRODUCTOS 270 283 297 311 326
PRECIO 500 515,95 532,41 549,39 566,92
TOTAL DOLARES $ 135.000,00 $ 146.069,83 $ 158.047,37 $ 171.007,06 $  185.029,42

PROYECCION DE VENTAS SERVICIOS

RUBRO 2024 2025 2026 2027 2028
SERVICIOS 210 220 231 242 254
PRECIO 450 464,36 479,17 494,45 510,23
TOTAL DOLARES $ 9450000 | $ 102.24888 | $  110.633,16 | $ 119.70494 | $  129.520,60
TOTAL VENTAS | § 22050000 |$ 24831871 [$ 268.680,53 | $ 29071200 | $ 314.550,02

La proyeccidn de ventas para productos muestra un crecimiento constante durante el periodo
de analisis, pasando de 270 unidades en 2024 a 326 unidades en 2028, el aumento se refleja
también en los ingresos totales en dodlares, que van desde $135,000.00 en 2024 hasta
$185,029.42 en 2028. Ademas, el precio por unidad de producto experimenta un incremento

gradual a lo largo de los aios, lo que contribuye al aumento en los ingresos totales.

Por otro lado, la proyeccion de ventas para servicios también exhibe un patréon de crecimiento
sostenido, con el numero de servicios vendidos aumentando de 210 en 2024 a 254 en 2028, lo

cual se traduce en un aumento progresivo en los ingresos totales derivados de los servicios, que
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van desde $94,500.00 en 2024 hasta $129,520.60 en 2028. Similar a los productos, el precio por

servicio también aumenta afio tras aino, contribuyendo al incremento en los ingresos totales.
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Estado pérdidas y ganancias

Tabla 11.
Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE RESULTADOS
Al 31 de diciembre del 2024
CUENTAS

. INGRESOS

1. INGRESOS OPERACIONALES

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS

1. COSTO DE VENTAS

COSTO DE VENTAS

COSTO DE PRODUCCION ¥ VENTAS

MANO DE OBRA PERSONAL DE LOGISTICA
UTILIDAD OPERACIOMNAL

2. GTOS. ADMINISTRAC. VENTAS Y FINAN.
a. GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
SUELDOS, SALARIOS

BEMNEFICIOS SOCIALES E INDEMMNIZACIONES
ARRIENDOS

PROMOCION ¥ PUBLICIDAD

SUMINISTROS ¥ MATERIALES

AGUA, ENERGIA, LUZ Y TELECOMUNICACIONES
DEPRECIACION DE ACTIVOS FUOS
SEGURIDAD ¥ MANTENIMIENTO

GASTO ESTRATEGIAS MARKETING

GASTO ESTRATEGIAS AMBIENTALES

b. GASTOS FINANCIEROS

INTERESES ¥ COMISIONES: LOCALES
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO
UTILIDAD O PERDIDA DEL EIERCICIO
PARTICIP.TRABAL. E IMP. A RENTA

15% PARTICIPACION TRABAJADORES
IMPUESTO A LA RENTA CAUSADO
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

229.500,00
229.500,00
229.500,00
169.858,94
169.858,94
169.858,94
137.700,00
32.158,94
59.641,06
54.317,51
53.143,11
27.120,00
10.305,08
4.800,00
600,00
1.200,00
1.740,00
1.886,03
1.200,00
2.932,00
1.360,00
1.174,40
1.174,40

5.323,35
798,533

1.330,83
3.194,13
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248.218,71
248.218,71
248.318,71

182.176,04

182.176,04

182.176,04

148.991,23
33.184,81
66.142,67

55.742,74
54.778,21
27.985,13
10.633,81
4.953,12
619,14
1.238,28
1.795,51
1.886,03
1.238,28
3.025,53
1.403,38
964,53
964,53

10.399,94
1.559,99

2.399,98
6.239,96

268.680,53
268.680,53
268.680,53

195.451,73

195.451,73

195.451,73

161.208,32
34.243,41
73.228,81

57.195,07
56.465,47
28.877,85
10.973,03
5111,12
638,89
1.277,78
1.852,78
1.886,03
1.277,78
3.122,05
1.448,15
729,60
729,60

16.033,74
2.405,06

4.008,43
9.620,24
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290.712,00
290.712,00
290.712,00

209.762,97

209.762,97

209.762,97

174.427,20
35.335,77
80.949,03

56.973,35
56.506,73

29.799,06

11.323,07
5.274,17
659,27
1.318,54
1.911,89
186,20
1.318,54
3.221,64
1.494,35
466,62
466,62

23.975,68
3.596,35

5.993,52
14.385,41
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314.550,02
314.550,02
314.550,02

225.192,99

225.192,99

225.192,99

188.730,01

36.462,98
89.357,03
58.475,61
58.203,35
30.749,65
11.684,28
5.442,42
680,30
1.360,60
1.972,88
186,20
1.360,60
3.324,41
1.542,02
172,26
172,26

30.881,42
4.632,21

7.720,35
138.528,85
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Al analizar el estado de resultados para el aio 1 al afio 5, se observa un crecimiento gradual
en los ingresos operacionales de la empresa, pasando de $229,500.00 en el afio 1 a $314,550.02
en el afio 5, el aumento se refleja en las ventas netas, que muestran una tendencia al alza

durante todo el periodo analizado.

Por otro lado, los costos asociados con la produccién y las ventas también aumentan a lo
largo de los afios, lo que resulta en un costo de ventas en constante crecimiento. A pesar de este
aumento en los costos, la utilidad operacional muestra una tendencia positiva, incrementandose

de $59,641.06 en el afio 1 a $89,357.03 en el afio 5.

Sin embargo, los gastos administrativos, de ventas y financieros también aumentan en linea
con el crecimiento de la empresa. Aunque estos gastos aumentan, la empresa logra mantener
una utilidad neta positiva en cada afio, lo que indica una gestion financiera sélida a pesar de los

desafios asociados con el crecimiento.
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Efectivo de caja

Tabla 12.
Efectivo de caja

FLUIO DE EFECTIVO
Al 31 de diciembre del 2024

VALOR DE LA

VALOR DE LA

VALOR DE LA

VALOR DE LA CUENTA

VALOR DE LA

VALOR DE LA

CUENTA ANO 0 CUENTA ANO 1 CUENTA ANO 2 ANO 3 CUENTA ANO 4 CUENTA ANO 5
CUENTAS
TOTAL INGRESOS 3 244.387,67 s 266.528,50 s 203.048,40 5 324.383,30 s 360.327,11
saldo Inicial de Caja s 14.887,67 s 18.209,79 s 24.367,87 s 33.671,30 S 45.777,09
I. INGRESDS 5 22.309,67 s 229500,00 | § 248.318,71 | § 268.680,53 | § 200.712,00 | % 314.550,02
1. INGRESOS OPERACIONALES s 229.500,00 | § 248.318,71 | § 268.680,53 | § 200.712,00 | % 314.550,02
VENTAS NETAS E 220.500,00 | % 24831871 | 5 268.680,55 | S 290.712,00 | % 314.550,02
FUENTES PROPIAS g 16.733,40
INSTITUCIONES FINANCIERAS 5 5.576,27
s 160.858,04 5 182.176,04 5 195.451,73 3 209.762,97 s 225.192,99
1. COSTO DE VENTAS 5 160.858,94 5 182.176,04 5 195.451,73 5 200.762,97 5 22519292
COSTO DE PRODUCCION S 160.858,94 5 182.176,04 5 195.451,73 g 200.762,97 3 225.192,92
COSTO DE PRODUCCION ¥ VENTAS DEL SERVICIO g 137.700,00 g 14599123 g 161.208,32 g 174.427,20 g 1B58.730,01
MANO DE OBRA PERSONAL LOGISTICA 5 32.158,54 5 33.184,81 5 34.243,41 5 35.335,77 5 36.462,58
UTILIDAD OPERACIOMAL 5 59.641,06 5 66.142,67 5 73.228,81 s £20.949,03 5 89.357,03
2. GTOS. ADMINISTRAC. VENTAS Y FINAMN. % 54.317,51 | % 55.742,74 | % 57.195,07 | % 56.973,35 | % 58.475,61
a. GASTOS DE ADMINISTRACION ¥ VENTAS S 53.143,11 | % 54.778,21 | 5 56.465,47 | 5 56.506,73 | $ 58.303,35
SUELDOS, SALARIOS 5 27.120,00 | % 27.985,13 | % 2B.877,85 | % 20.790,06 | % 30.749,65
BEMEFICIOS SOCIALES E INDEMMIZACIOMES S 10.305,08 | % 10.633,81 | S 10.973,03 | 5 11.323,07 | % 11.684,28
ARRIENDOS s 4.800,00 | % 4.953,12 | S 5.111,12 | $ 5.274,17 | % 5.442,42
PROMOCION ¥ PUBLICIDAD % 600,00 | % 619,14 | & 638,80 | % 659,27 | % 680,30
SUNMINISTROS ¥ MATERIALES S 1.200,00 | % 1.238,28 | S 1.277,78 | $ 1.318,54 | % 1.360,60
AGUA, ENERGIA, LUZ ¥ TELECOMUMNICACIONES 5 1.740,00 | % 1.795,51 | S 1.852,78 | 1.911,80 | % 1.972,88
DEPRECIACION DE ACTIVOS FUOS S 1.886,03 | % 1.886,03 | S 1.886,03 | $ 186,20 | % 186,20
SEGURIDAD ¥ MANTENIMIENTO s 1.200,00 | % 1.238,28 | S 1.277,78 | 1.318,54 | % 1.360,60
GASTO ESTRATEGIAS MARKETING s 2.932,00 | % 3.025,53 | S 3.122,05 | 5 3.221,64 | % 3.324,41
GASTO ESTRATEGIAS AMBIENTALES S 1.360,00 | % 1.403,38 | S 1.448,15 | $ 1.494,35 | % 1.542,02
b. GASTOS FINANCIEROS S 1.174,40 | % 264,53 | $ 729,60 | § 466,62 | % 172,26
INTERESES s 117490 | % 264,53 | & 729,60 | & 466,62 | % 172,26
INVERSION INICIAL 5 7.422,00
MAQUINARLA Y EQUIPO 3 330,00
HERRAMIENTAS 5 310,00
MUEBLES ¥ ENSERES g 360,00
SUMINISTROS ¥ MATERIALES 5 150,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 5 5.100,00
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EQUIPOS DE OFICINA 5 132,00
MUEBLES DE OFICINA 5 1.040,00
UTILIDAD [PERDIDA) DEL EJERCICIO
UTILIDAD O PERDIDA DEL EIERCICIO [ 5.323,55 5 10.39984 | & 16.033,74 5 23.975,68 5 30.881,42
15% PARTICIPACION TRABAIADORES [ 798,53 5 155998 | S 2.405,06 5 3.595,35 5 4532,21
IMPUESTO A LA RENTA CAUSADO [ 1.330,89 5 258998 | § 4.008,43 5 5.993,92 5 7.720,35
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO [ 3.194,13 g 6.239,95 | & 9.620,24 g 14.385,41 5 18.528,85
GASTOS NO DESEMBOLSADOS 1.B86,03 1.886,03 1.886,03 186,20 186,20
DEPRECIACIONES [ 1.886,03 1.886,03 1.886,03 186,20 186,20
DESEMBOLSO CUOTA DEL CREDITO [ 1.758,04 5 196791 | S 2.202,84 5 2.465,82 5 2.760,18
$  14.887,67 $  18.209,79 $  24.367,87 5 33.671,30 $  45.777,09 $ 6173196

SALDO FINAL DE CAJA
I

Al analizar el flujo de efectivo de la empresa durante los primeros cinco afios, se observa un crecimiento constante en los ingresos, partiendo de
$244,387.67 en el afio 0 hasta alcanzar los $360,327.11 en el afio 5, el incremento refleja un aumento en las ventas netas y, por ende, en los ingresos
operacionales. En cuanto a la gestidn de los recursos financieros, se aprecia una estrategia que combina fuentes propias e institucionales para financiar las

operaciones. Adema3s, se observa un manejo eficiente de los costos, con un control en los gastos administrativos, de ventas y financieros.

A pesar de los desembolsos asociados con la inversidn inicial en activos y el pago de cuotas de crédito, la empresa logra mantener un saldo positivo en caja
al final de cada afo, lo que indica una buena gestién del efectivo. Finalmente, la utilidad neta del ejercicio muestra un crecimiento significativo a lo largo de
los afios, partiendo de $3,194.13 en el afio 1y llegando a $18,528.85 en el afio 5, el resultado sugiere una mejora en la rentabilidad y la eficiencia operativa

de la empresa durante el periodo analizado.

81



Estados Financieros

Tabla 13.
Estados financieros
BALANCE GEMERAL
Al 31 de diciembre del 20,,,,,
CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO 5 22.309,67| § 23.745,76 | § 28.017,81| § 35.435,21 | § 47.354,80 | § 63.123,47
ACTIVO CORRIENTE 5 14.887,67| § 18.209,79 | § 24.367,87 | § 33.671,30 | 5 4577709 | § 61.731,96
CAlA 5 14.887,67| § 18.209,79 | § 24.367,87| § 33.671,30| § 45.777,09| § 61.731,96
NO CIRCULANTE $ 7.422,00| § 5.535,37 | § 3.649,94 | 176391 | § 1.577,71 | & 1.391,51
EQUIPO 5 330,00 | § 330,00| § 330,00 | S 330,00 | § 330,00| § 330,00
HERRAMIENTAS ) 310,00 | $ 310,00| § 310,00 | $ 310,00 | § 310,00| $ 310,00
MUEBLES ¥ ENSERES 5 360,00 | 360,00| 5 360,00 | 5 360,00 | § 360,00| § 360,00
SUMINISTROS ¥ MATERIALES 5 150,00 | & 150,00 § 150,00 | § 150,00 | § 150,00| 5 150,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 5 5.100,00 | 5 5.100,00 | § 5.100,00 | 5.100,00| & 5.100,00 | & 5.100,00
EQUIPOS DE OFICINA s 132,00 | $ 132,00| $ 132,00 | § 132,00 | § 132,00| $ 132,00
MUEBLES DE OFICINA 5 1.040,00 | § 1.040,00 | 1.040,00 | 5 1.040,00| 5 1.040,00 | 5 1.040,00
VEHICULO ) -1 -8 - |5 - s - | s -
DEPRECIACION ACUMULADA ACTIVOS FIIOS 5 1.886,03 | § 3.772,06 | $ 5.658,09| § 5.844,29 | 5 6.030,49
PASIVO $ 5.576,27| § 3.91823 | § 1.850,32 | § (352,52) | § (2.818,34) | § (5.578,52)
PASIVO A LARGO PLAZO 5 5.576,27| § 3.918,23 | § 1.850,32 | § (352,52) | § (2.818,34) | § (5.578,52)
PRESTAMO BANCARIO POR PAGAR 5 5.576,27| § 3.81823 | § 1.850,32 | § (352,52) | § (2.818,34) | § (5.578,52)
PATRIMONIO $ 16.733,40| $ 10.027,53 | § 26.167,49 | § 35.787,73 | § 50.173,14 | § 68.701,99
CAPITAL PAGADO ) 16.733,40| $ 16.733,40 | § 16.733,40| $ 16.733,40| $ 16.733,40 | § 16.733,40
UTILIDAD DEL EJERCICIO 5 319413 | § 6.233,96 | § 5.620,24 | § 14.38541 | § 18.528,85
UTILIDADES RETENIDAS DE EJERCICIOS ANTERIORES 5 3.194,13 | § 943409 | § 19.054,33 | § 33.439,74
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 22.309,67| $ 23.74576 | § 28.017,81| $ 35.43521 | $ 47.354,80 | $ 63.123,47
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Al examinar el balance general de la empresa al cierre del afio 2024, se puede observar un
crecimiento constante en el activo, pasando de $22,309.67 en el afio 0 a $63,123.47 en el afio
5, el aumento se debe principalmente a la expansion de los activos corrientes, reflejando un

aumento en la liquidez de la empresa a lo largo del periodo analizado.

El activo no corriente muestra una disminucidn progresiva a lo largo de los afios, lo que puede
deberse a la depreciaciéon acumulada de los activos fijos, la reduccién sugiere un posible cambio

en la estrategia de inversidn de la empresa, con una menor inversidn en activos a largo plazo.

En cuanto al pasivo, se observa una disminucién significativa en el ano 5, llegando a
(S5,578.52), lo cual podria deberse a una cancelacion anticipada de préstamos bancarios o a una
reestructuracion de la deuda. Sin embargo, es importante analizar con detalle las causas de esta

variacién negativa.

Por otro lado, el patrimonio de la empresa muestra un crecimiento constante a lo largo de
los anos, impulsado principalmente por la capitalizacidon de utilidades y la emisién de capital

pagado, la tendencia indica una sélida base financiera y una gestidn eficiente de los recursos.

TIRy VAN
Calculo del VAN

Tabla 14.
Formula del VAN

t FNE1 + FNE2 + FNE3 +...+ FNEn
(14) (1) (14

VAN= nversion hicial

Fuente: (Duque, 2011)

Al analizar el flujo de efectivo descontado para el periodo considerado, se observa una serie
de flujos tanto positivos como negativos. En el afio cero, se registra un flujo negativo de
$22,309.67, que representa una inversion inicial. A partir del primer afio, los flujos se vuelven

positivos, lo que indica ingresos generados por la operacién del negocio.

Para calcular el valor presente de estos flujos, se aplica un factor de descuento que tiene en
cuenta la tasa de interés o el costo de capital, el factor ajusta el valor de los flujos futuros al valor
presente, considerando el valor del dinero en el tiempo. En el caso especifico de los flujos
descontados, se utiliza un factor de descuento de 1 para el afio cero, ya que no hay flujo futuro
en este periodo. A partir del primer afio, se aplican factores de descuento que reflejan el valor

presente de los flujos futuros en relacién con el afio cero.
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Los flujos descontados muestran cémo el valor de cada flujo se reduce a medida que nos
alejamos en el tiempo, reflejando el principio de valor temporal del dinero, los flujos

descontados se suman para obtener el valor presente neto (VPN) del proyecto.

El flujo acumulado representa la suma acumulativa de los flujos descontados en cada
periodo, la medida es util para evaluar la rentabilidad acumulada del proyecto a lo largo del
tiempo. En este andlisis, el flujo acumulado muestra una tendencia creciente, lo que sugiere una

generacion positiva de valor a lo largo del tiempo.

Tabla 15.
Cadlculo del VAN
VALOR FACTOR A FLUJOS FLUJOS
PERIODO FLUJO FACTOR PRESENTE CERO DESCONTADOS | ACUMULADOS
B (22.309,67) $  -22.309,67
1] ¢ 18.209,79 1,290 | $  14.116,11 1,810 $ 0,00 $  14.116,11
2|3 24.367,87 1,664 | $  14.643,27 3,276 | $ 0,00 $  28.759,39
3| 33.671,30 2,147 | $  15.685,22 5930 $ 0,00 $  44.44461
4|3 45.777,09 2,769 | $  16.530,63 10,733 $ 0,00 $ 6097524
5|¢ 61.731,96 3572 ¢ 17.280,71 19,426 | $ 0,00 $  78.255,94
$ 55946,28 $ 7825594 $ 0,00
TIR

Al analizar la Tasa Interna de Retorno (TIR) de un proyecto, se evalla la rentabilidad de la
inversién al calcular la tasa de rendimiento que hace que el valor presente neto (VPN) de los

flujos de efectivo sea igual a cero. En este caso, se observa que la TIR del proyecto es del 71%.

Una TIR del 71% significa que el proyecto generara un rendimiento del 71% sobre la inversién
inicial. En otras palabras, el proyecto es rentable, ya que la TIR es mayor que la tasa de descuento

utilizada para calcular el valor presente neto.

La TIR proporciona una medida util para comparar la rentabilidad de diferentes proyectos o
inversiones. Si la TIR es mayor que la tasa de rendimiento requerida o el costo de oportunidad,

el proyecto se considera viable y puede ser una opcién atractiva para los inversionistas.

Tabla 16.
TIR

B 55.946,28| $  78.255,94 B 071 | 55.946,28 71%

Relacion Costo — Beneficio

Al analizar la relacion costo-beneficio y beneficio-costo de un proyecto, se evalua la eficiencia

econdmica comparando los costos con los beneficios asociados. En este caso, la relacién costo-
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beneficio es de 0,53, mientras que la relacién beneficio-costo es de 1,88. Una relacién costo-
beneficio de 0,53 indica que, por cada unidad de costo, se obtienen 0,53 unidades de beneficio.
Por otro lado, una relacién beneficio-costo de 1,88 sugiere que, por cada unidad de costo, se

obtienen 1,88 unidades de beneficio.

Una relacién costo-beneficio inferior a 1 sugiere que los costos superan a los beneficios, lo
gue puede indicar que el proyecto no es financieramente viable en su forma actual. Por otro
lado, una relacidén beneficio-costo superior a 1 indica que los beneficios superan a los costos, lo

gue sugiere una mayor eficiencia econdmica y una mayor rentabilidad del proyecto.

En este andlisis, la relacion beneficio-costo de 1,88 sugiere que los beneficios del proyecto
son significativamente mayores que los costos incurridos, lo que indica una eficiencia econdmica
positiva y una mayor rentabilidad. Por otro lado, la relacidén costo-beneficio de 0,53 indica que
los costos son relativamente altos en comparacién con los beneficios obtenidos, lo que podria

requerir una revision adicional para optimizar la eficiencia del proyecto.

Tabla 17.
Relacion Costo — Beneficio

COSTO BENEFICIO 0,53
BENEFICIO COSTO 1,88

PRC— Inversion total (IT) _

Flujo neto promedio anual (FNa)

Fuente: (GITMAN & MCDANIEL, 2001)

Tabla 18.
Periodo de recuperacion de la inversion
ANOS 2,60
PERODO
MESE 3,24
RECUPERACION DE SES
INVERSION DIAS 7,20

Al analizar el periodo de recuperacion de la inversidn, se evalua el tiempo necesario para que
los beneficios generados por un proyecto igualen o superen el costo inicial de la inversion. En

este caso, se presenta en diferentes unidades de tiempo:
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e Entérminos de aios, el periodo de recuperacién de la inversidn es de aproximadamente
2,60 afos.
e Enmeses, se estima que el proyecto recuperara la inversion en alrededor de 3,24 meses.

e Endias, el periodo de recuperacién se sitla en unos 7,20 dias.

Estos valores indican el tiempo necesario para que el flujo de beneficios generado por el
proyecto iguale la inversidn inicial realizada. Un periodo de recuperacién mads corto suele ser
preferible, ya que significa que los beneficios se obtienen mas rdpidamente, lo que puede indicar
una mayor eficiencia y rentabilidad del proyecto. En este caso, el proyecto muestra un periodo
de recuperacion relativamente corto en todas las unidades de tiempo consideradas, lo que
sugiere que es probablemente una inversién atractiva en términos de recuperacién de la

inversion.
c. Estrategias y/o técnicas

En la elaboracién del plan de negocios para Skytech, una empresa especializada en la
distribucidn, venta y mantenimiento de equipos tecnolégicos en Ecuador, se implementaron

diversas estrategias para garantizar su viabilidad y éxito en el mercado.

Se realizd un andlisis PESTEL para evaluar los factores politicos, econdmicos, sociales y
tecnolégicos que podrian impactar en el negocio, el andlisis proporciond informacién crucial
sobre el entorno externo en el que operaria Skytech, permitiendo anticipar posibles riesgos y

oportunidades.

Ademas, se emplearon las cinco fuerzas de Porter para comprender la dindmica competitiva
de la industria tecnoldgica en Ecuador, el andlisis permitid identificar la intensidad de la
competencia, el poder de negociacion de los clientes y proveedores, asi como las barreras de

entrada y salida del mercado.

La elaboracion de una matriz FODA fue fundamental para identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de Skytech, el analisis interno y externo ayudé a definir
la estrategia empresarial y a establecer objetivos claros para el crecimiento y desarrollo del

negocio.

En cuanto al marketing mix, se disefié una estrategia integral que abarcaba los cuatro
elementos fundamentales: producto, precio, distribucién y promocién. Se definieron los
productos y servicios ofrecidos por Skytech, se establecieron politicas de precios competitivos,
se disefiaron canales de distribucidn eficientes y se desarrollaron estrategias de promocion para

llegar a los clientes objetivo.
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Finalmente, se crearon flujogramas para describir detalladamente los procesos operativos y
administrativos de la empresa, los flujogramas permitieron visualizar de manera clara y
ordenada las diferentes etapas y actividades involucradas en la distribucion, venta y
mantenimiento de los equipos tecnolégicos, facilitando la identificacion de dreas de mejora y

optimizacion.
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2.3.Validacion de la propuesta

Se han considerado una serie de criterios particulares para la seleccidn de los profesionales

idéneos, los cuales abarcan una formacidon académica pertinente al tema de investigacion,

experiencia tanto académica como laboral enfocada en la gestidon administrativa, y un alto grado

de motivacion para participar. A continuacién, se presenta una tabla detallada que contiene la

informacidn sobre los expertos seleccionados para validar el Plan de Negocio:

Tabla 19.

Descripcion de perfil de validadores

Nombres y Apellidos

Afios de
experiencia

Titulacion Académica

Angel Marcelo Ramirez Egas 15 afos Magister en Ciencias |Docente, Instituto
Econdmicas tecnolégico Tena
Juan Carlos Guarinda 13 afios Magister en Ciencias [Docente, Universidad
Castillo Administrativas Particular de Loja
Juan Carlos Minga Gomez 17 afios Magister en Docente Uniandes
Educacién
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 20.
Validacion de la propuesta
Indicadores ‘ Expertol Experto2 Experto3 Total Porcentaje ‘
Impacto 4 4 4 12 80%
Aplicabilidad 4 4 4 12 80%
Conceptualizacion 4 4 4 12 80%
Actualidad 4 4 4 12 80%
Calidad Técnica 4 4 4 12 80%
Factibilidad 4 4 4 12 80%
Pertinencia 4 4 4 12 80%
Total 28 28 28 84 80%

Fuente: Elaboracion propia.
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2.4.Matriz de articulacion de la propuesta

En la presente matriz se sintetiza la articulacion del producto realizado con los sustentos tedricos, metodolégicos, estratégicos-técnicos y tecnoldgicos

empleados.

Tabla 21.
Matriz de articulacion

EJES O PARTES
PRINCIPALES

Plan de negocio
para la empresa
Skytech aplicando
nuevas
tecnologias

de la informacion.

SUSTENTO TEORICO

Analisis del Mercado.

Analisis del Mercado.

Plan de Operaciones.

Plan Financiero.

Anilisis de Riesgos y
Estrategias de

Mitigacion.

Fuente: Elaboracion propia

SUSTENTO
METODOLOGIC
o]

Enfoque:

Cuantitativo.

Alcance:

Descriptivo.

Tipo: Campo.

ESTRATEGIAS / TECNICAS

Analisis Pestel.

Analisis 5 fuerzas de Porter.

FODA.

Modelo de negocio.

Marketing Mix.

Publicidad Redes Sociales.

89

DESCRIPCION DE
RESULTADOS

Los hallazgos adquiridos
nos proporcionaran la
direccidén necesaria para
determinar qué estrategia
es mas adecuada y cual es
el plan de accién 6ptimo
que debe ponerse en

marcha.

Propuesta de un plan de
Negocio para la creacion

de la empresa Skytech

INSTRUMENTOS APLICADOS

Cuestionario realizado
mediante Encuesta enviado
mail redes

por masivo,

sociales.

Validacion de la propuesta.



CONCLUSIONES

Después de contextualizar los fundamentos tedricos del plan de negocios, analizando los
estudios administrativos, técnicos, financieros y ambientales, asi como de diagnosticar la
demanda de distribucién, venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos, y de elaborar los

estudios respectivos para la empresa Skytech, es posible extraer las siguientes conclusiones:

1. Se concluye que la investigacion y analisis proporcionaron una base sélida para comprender
los factores clave en el desarrollo de Skytech, incluyendo aspectos administrativos, técnicos,

financieros y ambientales para el plan de negocios.

2. Se concluye que el diagnéstico revelé un mercado potencial significativo para Skytech
mediante la |IA en distribucién, venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos,

identificando oportunidades y desafios.

3. Se concluye que los estudios de Skytech identificaron areas de fortaleza y debilidad,
incluyendo la evaluacién de la estructura organizativa, viabilidad técnica, proyeccion

financiera e impacto ambiental.

4. Se concluye que la validacidon del plan de negocios por expertos en tecnologias de la

informacidn y uso de |A asegura su viabilidad y alineacién con las mejores practicas del

sector.
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RECOMENDACIONES

Basdndose en las conclusiones obtenidas después de analizar los fundamentos tedricos del
plan de negocios, los estudios realizados y la validacién a través del criterio de expertos, se

pueden hacer las siguientes recomendaciones para Skytech:

1. Se recomienda que Skytech ajuste su estructura organizativa para mejorar la eficiencia,
redistribuir roles y responsabilidades, e implementar sistemas de gestidon de calidad y

procesos claros.

2. Serecomida que, con base en el andlisis de la demanda, Skytech debe desarrollar estrategias
de marketing centradas en la segmentacion precisa, el posicionamiento claro de la marcay

las campafias promocionales dirigidas.

3. Se recomienda fortalecer las areas de fortaleza identificadas, abordar las debilidades,
integrar practicas sostenibles y revisar la proyeccion financiera para maximizar el éxito y la

sostenibilidad de Skytech en el mercado.
4. Se recomienda que Skytech deberia invertir estratégicamente en tecnologia, para mejorar

productos y servicios mediante IA, asi como optimizar procesos internos, siguiendo las

ultimas innovaciones y tendencias.
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ANEXOS

ANEXO 1

FORMATO DE ENCUESTA

Estamos entusiasmados/as de contar con tu participacién, ya que tus opiniones vy
comentarios son esenciales para ayudarnos a comprender mejor las necesidades y preferencias
de nuestros clientes. Tu retroalimentacién nos ayudara a mejorar nuestros productos y servicios
para brindarte una experiencia excepcional en el mundo de la tecnologia. Agradecemos
sinceramente tu tiempo y contribucion.

1. ¢Con qué frecuencia adquieres equipos tecnolégicos, como ordenadores portatiles,
teléfonos moviles o tabletas?

Cada poco mes

Una vez al afio

Cada dos afios

Menos frecuentemente

Nunca

2. ¢éQuétipo de productos tecnolégicos consideras mas importante para tus
necesidades?

Ordenadores portatiles

Teléfonos moéviles

Tabletas

Accesorios (auriculares, cargadores, etc.)
Otros

3. ¢éQué factores son mas importantes para ti al seleccionar un proveedor de equipos
tecnoldgicos?

Calidad del producto

Precio competitivo

Servicio al cliente

Variedad de productos disponibles
Otros

4. ¢Qué tan importante es para ti la garantia y el soporte técnico al comprar equipos
tecnoldgicos?

Muy importante
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Importante

Neutral

Poco importante

Nada importante

5. ¢Prefieres comprar equipos tecnoldgicos nuevos o reacondicionados?

Nuevos

Reacondicionados

Indiferente

6. ¢Qué servicios de mantenimiento consideras esenciales para tus equipos
tecnoldgicos?

Reparaciones

Actualizaciones de software

Limpieza y mantenimiento preventivo

Servicio de garantia extendida
Otros

7. éCon qué frecuencia buscas servicios de mantenimiento para tus equipos tecnoldgicos?

Regularmente

Ocasionalmente

Solo cuando hay problemas

Nunca

No sé / No estoy seguro/a

8. ¢Qué canal de compra prefieres al adquirir equipos tecnoldgicos?

Tienda fisica

Tienda en linea

Directamente del fabricante

Distribuidores autorizados
Otros

9. ¢Qué tan satisfecho/a estas con la calidad de los productos tecnoldgicos que has
adquirido en el pasado?

Muy satisfecho/a
Satisfecho/a
Neutral

Insatisfecho/a

Muy insatisfecho/a
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10. ¢Considerarias pagar por un servicio de mantenimiento periddico para tus equipos
tecnoldgicos, incluso si no presentan problemas?

Si
No
Depende del costo

No estoy seguro/a

11. ¢Cual es tu principal motivo para buscar servicios de mantenimiento para tus equipos
tecnoldgicos?

Problemas de rendimiento

Reparacion de averias

Actualizacidn de software y firmware

Extender la vida util del equipo
Otros

12. ¢Qué tan importante es para ti la disponibilidad de piezas de repuesto originales al
buscar servicios de mantenimiento para tus equipos tecnoldgicos?

Muy importante

Importante

Neutral

Poco importante

Nada importante

13. ¢Qué tan importante es para usted que los productos tecnoldgicos que adquiere sean

fabricados siguiendo practicas respetuosas con el medio ambiente?

Muy Importante

Importante

Poco Importante

Nada Importante

14. ¢Estaria dispuesto/a pagar un poco mas por equipos tecnoldgicos que cuenten con
certificaciones ambientales o que provengan de empresas comprometidas con la
sostenibilidad?

S|
NO

98



15. ¢Cual es su presupuesto promedio para la adquisicion de equipos tecnoldgicos en un

ano?

Menos de $500
Entre $500 a $1000
Mas de $1000

Muchas gracias.
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ANEXO 2

VALIDACION DE ESPECIALISTAS

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulacion:
Plan de negocio para la empresa Skvtechlapl'lcandu la Inteligencia Artificial. Sus criterios son de
suma importancia para la realizacion de este trabajo, por lo que se le pide brinde su cooperacion

contestando las preguntas que se realizan a continuacion.

Datos informativos

validado por: Angel Marcelo Ramirez Eras

Titulo obtenido: Magister en Ciencias Economicas
C.l.: 0102567138

E-mail: marcelo28@gmail.com

Institucion de Trabajo: Instituto Tecnolégico Tena
Cargo: docente

Anos de experiencia en el area: 15
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Instructivo:

* Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

s Revizar, observar y analizar la propuesta del proyecto de titulacion; vy,

¢« Cologue una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado eguivale a 5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado eguivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e

Inadecuado equivale a 1.

Tema:
Indicadores Muy Bastante Adecuado Poco Inadecuado
gdecuado | Adecuado adecuado

Impacto 4

Aplicabilidad 4

Conceptualizacidn 4

Actualidad 4

Calidad Técnica 4

Factibilidad 4

Pertinencia 4

TOTAL 28
S TV B L DI St e ans s nm s s s s as s 4 s e 00 58 420 S0 08 450 A58 4845 AE8 4 £ RS A4 SR 443 FERE RS 428 B RS 428 BEb SRR 124 B RRRE 421
P B LD S IO BEOMIEE! .. cov e e revass o nessn e s s e as s et e 48 2 03 844 8 £ 510 BER A £ R S8 £ 08 R R S8 £ b R S8 S0

Quito, 8 de marzo del 2023

Firma del especialista
MsC. Angel Marcelo Ramirez Eras
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulacion:
Plan de negocio para la empresa Skytech aplicando la Inteligencia Artificial. Sus criterios son de
suma importancia para la realizacion de este trabajo, por lo que se le pide brinde su cooperacian

contestando las preguntas que se realizan a continuacion.

Datos informativos

Validado por: Juan Carlos Guarinda Castillo

Titulo obtenido: Magister en Administracion de empresas
C.l.: 0B0237072-6

E-mail: jcarlosguarinda@utpl.com

Institucion de Trabajo: Universidad Técnica Particular de Loja
Cargo: Profesor

Anos de experiencia en el area: 13
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Instructivo:

¢+ Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

¢ Revisar, observar y analizar la propuesta del proyecto de titulacion; v,

¢« Cologue una ¥ en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado eguivale a 5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado eguivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e

Inadecuado equivale a 1.

Tema:
Indicadores Mury Bastante Adecuado Poco Inadecuado
adecuado | Adecuado adecuado
Impacto 4
Aplicabilidad 4
Conceptualizacion 4
Actualidad 4
Calidad Técnica 4
Factibilidad 4
Pertinencia 4
TOTAL 28

DD S T U L DT S sau svesrsans esmmens sossrnans ves sersas sesans es bes e 2 Bin e R 40s R A0 0808 003 R A 00 RS B0 R 48 8RS 00 AR A B RR RS

R B O e NI B O S 1au evnssrsrensms s smesn es mensss ves s mess wrs esmaes Fes£0m es FrnaRESES RERAESTES HERAES SO0 8RR AES F00mRR AAE St mmR AaE 00 HER TR PERRRR

Quito, & de marzo del 2023

Firma del especialista
Juan Carlos Guarinda Castillo
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se zolicita su valiosa cooperacion para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulacion:
Plan de negocio para la empresa Skytech aplicande |a Inteligencia Artificial. Sus criterios son de
suma impaortancia para la realizacion de este trabajo, por lo que se le pide brinde su cooperacian

contestanda las preguntas que se realizan a continuacion.

Datos informativos

Validado por: Juan Carlos Minga Gomez
Titulo obtenido: Magister en Educacion
C.l.: 1713432928

E-mail: jcminga@hotmail.com
Institucion de Trabajo: UNIANDES
Cargo: Profesor

Anos de experiencia en el area: 17
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Instructivo:

¢ Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

® Revizar, observar y analizar la propuesta del proyecto de titulacion; vy,

¢ Coloque una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado eguivale a 5,

Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado eguivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e

Inadecuado equivale a 1.

Tema:
Indicadores Muy Bastante Adecuado Poco Inadecuado
adecuado | Adecuado adecuado
Impacto 4
Aplicabilidad 4
Conceptualizacion 4
Actualidad 4
Calidad Técnica 4
Factibilidad 4
Pertinencia 4
TOTAL 28

L T Tt =

oL w1 T L L L] -

Quito, 8 de marzo del 2023

MSc. JUAN CARLOS
MINGA GOMEZ

Firma del especialista

MSc. Juan Carlos Minga Gomez
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